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RESUMEN 
La propuesta de negocio que se desarrolla en el siguiente plan de empresa es la de un 
supermercado cuyo único canal de comercialización es a través de internet. El 
supermercado ofrecerá su servicio en la ciudad de Barcelona y siempre efectuará la entrega 
de los pedidos a domicilio. Para ello la empresa contará con sus propios repartidores. El 
nombre del supermercado será Beurebe. 
El supermercado se ha centrado y especializado únicamente en la comercialización de 
bebidas. Estos productos siempre están envasados, y por ello, a diferencia de otros 
alimentos, resultan fiables de comprar por la red para el cliente. Además, por sus 
dimensiones y peso los consumidores valoran muy positivamente que sean entregados a 
domicilio. 
La idea surge como respuesta al aumento del uso del comercio electrónico de alimentos, la 
falta de tiempo para realizar la compra y la comodidad que supone no desplazarse al 
supermercado (cada vez más valorada y considerada). Estos dos últimos factores, unidos al 
aumento de la seguridad en las transacciones a través de internet, hacen que se prevea que 
el sector del comercio electrónico de alimentos  seguirá creciendo en número de clientes con 
el paso del tiempo. 
Para la realización de este plan de negocio se ha estudiado, en primer lugar, la situación 
actual del comercio electrónico en general, y de alimentos en particular, con el 
correspondiente marco jurídico que regula este sector. Seguidamente se ha analizado el 
entorno con el que se encontrará el supermercado, estudiando sus competidores, sus 
proveedores, sus posibles clientes y perfil de éstos, los puntos fuertes y débiles de la 
empresa, así como las oportunidades y amenazas que pueden surgir.  Posteriormente se ha 
detallado el marketing mix de la empresa y la estructura organizativa que presentará.  
Por último, se ha efectuado el estudio económico-financiero del supermercado en un 
horizonte temporal de cinco años (el primero de ellos dividido en los seis primeros meses y el 
segundo semestre). Como resultado, se ha establecido la previsión de ventas y de gastos  
con las que se ha elaborado la cuenta de resultados para, finalmente, analizar la viabilidad y 
rentabilidad de la empresa.  
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1. PREFACIO 
1.1. Origen del proyecto y presentación de la idea 
Actualmente realizar la compra se ha convertido en un problema para muchas personas por 
diferentes motivos. Por un lado, la falta de tiempo de aquellas familias en las que ambos 
miembros trabajan y no llegan a casa hasta bien entrada la tarde. Por otro lado, la dificultad 
que a personas mayores o con algún tipo de incapacidad  les supone realizar la compra y 
después transportarla. Y en general, el hecho de que cada día se valora más la comodidad 
de no perder tiempo ni esfuerzo en efectuar la compra.   
Dentro de los artículos de alimentación, las bebidas son uno de los productos más 
incómodos de desplazar debido a su peso y al  volumen que ocupan. Además, las bebidas 
son productos de alimentación que al estar perfectamente envasadas resultan fiables de 
comprar a través de la red. 
La solución que se ha propuesto a esta necesidad detectada en el mercado es un 
supermercado de bebidas donde la compra se efectúe a través de internet y se entregue a 
domicilio. 
1.2. Motivación 
La idea de desarrollar este proyecto nace tras la realización de un convenio educativo con el 
CIDEM, organismo de la Generalitat dedicado en parte a ayudar a la creación de nuevas 
empresas. Durante mi estancia en el departamento de Innovación leí los planes de negocio 
de aquellas empresas que pedían al organismo un préstamo para empezar a desarrollarse. 
Este proceso hizo que adquiriera un gran interés en la realización de mi propio plan de 
empresa, sin descartar además, la creación de mi propio negocio en un futuro. 
Destacar también que la intensificación de gestión que he realizado en la carrera ha sido de 
gran ayuda para la comprensión de un plan de empresa así como para fomentar mi interés 
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2. INTRODUCCIÓN 
El plan de empresa que aquí se presenta corresponde a la idea de un supermercado de 
bebidas online que  entregue los pedidos a domicilio. El nombre del supermercado será 
Beurebe, y así será denominado a partir de ahora en esta memoria. 
Así pues, además de la venta de bebidas el supermercado ofrece un servicio: la comodidad 
de realizar la compra de todo tipo de bebidas sin desplazarse al supermercado o a la tienda 
correspondiente y recibir el pedido sin tener que ir a buscarlo. 
La zona en la  que Beurebe prestará su servicio será la ciudad de Barcelona. En función de 
los resultados y de los beneficios que se obtengan se plantearía la posibilidad de ampliar la 
cobertura del supermercado y dar servicio también en el área metropolitana de Barcelona: 
Hospitalet del Llobregat, Esplugues, Sant Just, Sant Adrià del Besòs, Badalona, Santa 
Coloma, e  incluso instalar nuevas centrales en otras ciudades. 
La empresa dispondrá de un local que servirá como almacén y donde se guardarán y se 
conservarán las bebidas que el supermercado comercializará.  En el mismo local habrá una 
pequeña oficina donde se gestionarán todos los procesos para el correcto funcionamiento 
del supermercado. Por último, Beurebe contará con sus propios repartidores encargados de 
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3. ESTUDIO DE MERCADO 
3.1. Marco jurídico del comercio electrónico 
Existe una ley que regula todos los requisitos y toda la normativa que deben cumplir los 
negocios a través de internet. Se trata de la Ley de Servicios de la Sociedad de la 
Información y Comercio Electrónico (LSSICE) [Ref. 1], y es la norma de referencia sobre el 
comercio electrónico que entró en vigor el 12 de Octubre del año 2002. Su ámbito de 
aplicación resulta muy extenso, pues engloba todas las actividades realizadas por medios 
electrónicos en el marco de internet, incluido el comercio electrónico de alimentos como 
productos de consumo (sector en el que se encuentra la empresa Beurebe). Esta norma 
afecta a todos los prestadores de servicios de la sociedad de la información establecidos en 
España (con residencia, domicilio social o establecimiento permanente), así como a los 
prestadores de servicios establecidos en un estado de la Unión Europea cuando dirijan sus 
servicios a consumidores españoles y esos servicios afecten, entre otros ámbitos, a los 
contratos celebrados con personas físicas, con la condición de consumidores.  
Para garantizar la transparencia en las comunicaciones realizadas a través de internet y, 
sobre todo, la seguridad jurídica de los consumidores, la ley establece obligaciones y  otorga 
a la Administración facultades que pueden llevar a adoptar las medidas necesarias para que 
se interrumpa la prestación de servicios o retirar aquellos datos que supongan una 
vulneración de ciertos principios, entre ellos: el orden y salud pública, la investigación penal, 
la seguridad pública, la defensa nacional, el respeto a la dignidad de la persona, la no 
discriminación y la protección de la juventud y de la infancia.  
Entre las obligaciones que la ley establece a los prestadores de servicios, y que por lo tanto 
deberá cumplir Beurebe, se encuentra la de indicar, en lugar visible y para preservar el 
derecho de información del consumidor, los datos básicos de la empresa: nombre, domicilio, 
dirección de correo electrónico, el número de identificación fiscal, el precio claro y exacto del 
producto o servicio ofertado (indicando si incluye o no impuestos) y los códigos de conducta 
a los que, en su caso, se encuentre adherido.  
En el marco de la contratación electrónica, los usuarios (clientes de Beurebe) tendrán 
derecho a estar suficientemente informados antes y durante la celebración del contrato 
realizado por vía electrónica. Este derecho a la información se traduce en la obligación por 
parte del prestador  de servicios (Beurebe) de poner a disposición del usuario las 
condiciones generales aplicables al contrato e indicar, entre otros aspectos, los trámites que 
deben seguirse. Además, para favorecer la contratación electrónica, en los contratos 
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celebrados con un consumidor se entenderán que han sido celebrados en el lugar de 
residencia de éste.  
Como resulta lógico, el supermercado se adaptará a la normativa correspondiente para 
cumplir la legislación. 
En el Anexo D se puede consultar las partes, capítulos y artículos que contiene la Ley de 
Servicios de la Sociedad de la Información y Comercio Electrónico (LSSICE).  
3.2. Estado de desarrollo del comercio electrónico 
A principios de la década de los 90 el comercio electrónico era considerado casi una utopía. 
De forma progresiva los resultados y las expectativas han ido cambiando y en la actualidad 
es un mercado en continúo crecimiento en España. 
Según la Comisión del Mercado de las Telecomunicaciones (máximo órgano regulador de 
las telecomunicaciones en España) el comercio electrónico creció en España hasta un 58% 
en el primer trimestre del 2007, y  obtuvo un volumen de negocio de 782 millones de euros.  
Por sectores, el aéreo y el de agencias de viajes y operadores turísticos son los que 
acapararan un mayor porcentaje del total de ingresos generados por el comercio a través de 
internet, seguido de los espectáculos artísticos, deportivos y recreativos. 
Según el Observatorio de la Sociedad de la Información* (organismo dependiente de 
Red.es) el principal perfil del comprador en internet es el de personas con edad comprendida 
entre 25 y 49 años, que viven en una ciudad y con nivel medio-alto económico y social.  
A la hora de la realización de un plan de empresas es importante conocer el estado de 
desarrollo en que se encuentra un mercado.  Para la evolución de prácticamente cualquier 
mercado hay un ciclo natural que se resume en 4 fases: fase embrionaria o de desarrollo, 
fase de crecimiento, fase de madurez y fase de declive.  
El comercio electrónico aumenta cada año tanto en volumen de negocio generado (Figura 
3.1) como en número de clientes. Actualmente se sigue mejorando el servicio para aumentar 
el número de compradores y cada vez más empresas invierten en este mercado. Por estas 
razones se considera que el comercio electrónico se encuentra en fase de crecimiento. Y al 
encontrase en esta fase se espera que el número de ventas a través de internet siga 
creciendo y que el comercio electrónico alcance elevados porcentajes en su mercado 
potencial. Por todo lo citado anteriormente se considera que el mercado se encuentra en una 
fase óptima para la aparición de una empresa como Beurebe. 
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Figura 3.1 - Progresión del volumen de negocio generado por el comercio electrónico en los últimos años (en 
millones de euros). Fuente: Observatorio Red.es. 
3.3. El comercio electrónico en el sector de la alimentación 
Según el Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentación, aunque no de manera elevada, el 
número de personas que compran alimentos a través de internet aumenta cada año. Y 
actualmente, alrededor de un 6% de la población catalana utiliza el comercio electrónico para 
obtener alimentos, siendo esta comunidad una de las que más utiliza este servicio en el 
territorio español. 
Según el Observatorio de la Sociedad de la Información*, aunque la alimentación no se 
encuentra entre los productos que más se adquieren a través de la red, se sitúa por delante 
de electrodomésticos, alquiler de coches y regalos, entre otros. Además, los alimentos están 
en primer lugar con respecto a la frecuencia de su compra durante todo el año. 
El hecho de que los productos adquiridos en este sector sirvan para alimentarse hace que 
mucha gente prefiera la compra en un establecimiento físico, donde puede ver y comprobar 
el estado de los alimentos. Sin embargo, a diferencia de los alimentos frescos (carnes, 
verduras, pescados…), las bebidas son productos envasados que siempre mantienen las 
mismas características, con lo que la desconfianza del cliente en la calidad del producto que 
compra, que para otros supermercados online puede suponer un  problema, no debe serlo 
para Beurebe. 
Por último, destacar que los estudios sobre el comercio electrónico de alimentos coinciden 
en señalar, que aunque el consumidor todavía es reacio a comprar productos que no puede 
ver físicamente, la venta por internet de alimentos tiene el futuro asegurado gracias a la 
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comodidad, la calidad de los productos y sobre todo la búsqueda de la seguridad en las 
transacciones económicas.  
3.4. Ventajas del comercio electrónico 
Para los compradores, el comercio electrónico ofrece algunas ventajas importantes y cada 
vez es más popular entre los ciudadanos. La venta a través de internet puede proporcionar al 
cliente acceso a productos y servicios que no están disponibles en las tiendas locales. Le 
puede ahorrar tiempo y ayudarle a evitar  colas. Le puede ahorrar dinero, ya que algunos 
tipos de productos son bastante más baratos en otros países. Le puede ayudar a encontrar 
detalles sobre productos y realizar comparaciones de precios y funciones antes de que visite 
físicamente la tienda. Le proporciona una gran flexibilidad de horarios, la posibilidad de 
comprar desde diferentes sitios y la no necesidad de desplazamiento físico al comercio. Pero 
en definitiva, la gran mayoría de los usuarios del comercio electrónico afirman que el motivo 
principal por el que compran a través de medios online es la comodidad, más que el precio. 
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Figura 3.2 - Principales motivos por los que los consumidores compran a través de internet (porcentaje respecto al 
total de internautas compradores en  2006). Fuente: Observatorio Red.es 
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3.5. Barreras del comercio electrónico 
Pero el comercio electrónico sigue teniendo algunas barreras que hacen que muchas 
personas no se decidan a comprar por internet. Según el Observatorio de la Sociedad de la 
Información* (organismo dependiente de Red.es) los principales motivos para los 
consumidores que aún no utilizan el comercio electrónico son tres: 
1. La preferencia por comprar en una tienda física donde el cliente puede ver 
aquello que adquirirá. 
2. El miedo a dar  datos personales por internet y la falta de seguridad en la 
operación de compra.  
3. La desconfianza en los sistemas de pago. 
En el Figura 3.3 se resumen los principales motivos por los que los consumidores se 
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Figura 3.3 - Motivos por los que el consumidor no compra a través de internet (porcentaje respecto al total de 
internautas compradores en  2006). Fuente: Observatorio Red.es 
 
De todas maneras, según el Observatorio de la Sociedad de la Información*, prácticamente 
la totalidad de los compradores (98,7%) se manifiestan siempre o casi siempre satisfechos 
con el artículo adquirido por internet. Esto demuestra que el servicio de compra online es en 
general muy satisfactorio 
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3.6. ¿Cómo seducir al cliente para comprar por internet? 
El comercio electrónico debe cumplir una serie de requisitos para que el cliente pueda verse 
atraído por este servicio. A continuación se explican  cinco puntos importantes: 
1. El usuario debe percibir una ventaja real en el comercio electrónico de un producto o 
servicio. Este es el caso, por ejemplo, de los vuelos baratos, aparte de los precios 
más bajos, la reserva de un vuelo o emisión de un billete es más eficiente y operativa 
a través de internet, propiciando un valioso ahorro de tiempo que el viajero valora 
muy especialmente. Se podría mantener que la venta online de vuelos es más 
rápida, cómoda y operativa por internet que por métodos presenciales.  
2. En la misma línea, el servicio o producto de venta online debe percibirse como una 
oportunidad diferencial que el comercio presencial no le proporciona de forma 
eficiente. Por ejemplo, en el sector de la alimentación, se percibe como un creciente 
recurso poder comprar online y aprovechar el servicio a domicilio, especialmente, 
para aquellos productos pesados que son ingredientes fijos de la compra habitual 
(leche, agua mineral, productos no perecederos). Los nuevos hábitos de comprar 
online se van abriendo paso conforme se identifican las ventajas reales. 
3. Aprovechar las herramientas que la tecnología e internet proporcionan al usuario 
como valor añadido adicional. Por ejemplo, sugerir listas de compras u ofertas 
sujetas a un perfil de búsqueda determinado, ayudar a los consumidores mediante 
buscadores a localizar productos para su compra online, presentar fotos de los 
productos relevantes y ofrecer la comparación de los diferentes precios. En definitiva, 
es importante aprovechar las ventajas virtuales y sacar todo el partido posible a las 
mismas.  
4. La psicología del usuario que compra por internet está aún por descubrir. Es aquí 
donde se debe mencionar que un país con escasa cultura y desarrollo de la sociedad 
de la información tendrá más reticencias de sus consumidores hacia la compra online 
o los pagos online.  
5. No exigir a internet más de los que se le exige a las vías convencionales de 
comercio. Por ejemplo, tener claro que un producto caro será caro presencialmente y 
online. 
(*) El Observatorio de las Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Información es un 
organismo que analiza la actividad del sector de las Tecnologías de la Información y de la 
Comunicación. Este organismo depende del departamento del ministerio de industria, 
turismo y comercio  Red.es.  
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4. ANÁLISIS DEL ENTORNO 
4.1. Necesidades que se quieren satisfacer 
La necesidad detectada en el mercado surge, en gran medida, por el hecho de que cada vez 
es más normal que en una pareja ambos miembros trabajen, con lo que no hay una persona 
encargada exclusivamente de las labores del hogar entre las cuales se encuentra efectuar la 
compra. Así pues, en muchos domicilios actuales  la actividad laboral hace que se disponga 
de poco tiempo para ir al supermercado. Además, después de la actividad laboral resulta 
lógico que el individuo prefiera dedicar su tiempo libre a tareas de su agrado y a actividades 
de ocio. Paralelamente, también existen casos de personas, que aún teniendo tiempo para 
desplazarse al supermercado,  por salud o simplemente por comodidad,  utilizarían el 
servicio de compra online con entrega a domicilio. 
Dentro de los productos habituales adquiridos al realizar la compra, las bebidas son de los 
más difíciles e incómodos de transportar debido a su peso y al volumen que ocupan. 
Además, las bebidas son productos alimentarios fiables de comprar por internet debido a 
que están envasados y a que no se deterioran con el paso de periodos no muy largos de 
tiempo, como sí sucede con otros alimentos (verduras, carnes, pescados).  
En conclusión, la necesidad que se ha detectado en el mercado y que Beurebe quiere 
satisfacer es la de poder realizar la compra de bebidas sin tener que desplazarse al 
supermercado y sin tener que transportarla hasta la vivienda correspondiente, ofreciendo la 
comodidad de disponer de la compra de bebidas sin apenas dedicar tiempo ni esfuerzo. 
4.2. Criterios que valora el cliente 
En la compra de alimentos en general, ya sea en un establecimiento físico o por internet, el 
primer criterio obvio que el cliente valora es el precio del producto o productos que se 
adquieren. Pero además, también se valora la presencia de primeras marcas, la variedad de 
productos, la facilidad de devolución de la compra en caso de error o mal estado, las 
promociones que el supermercado ofrezca (puntos acumulables y canjeables por regalos, 
promociones…) y la calidad y el estado de los productos que se venden.  
El hecho de que Beurebe se dedique en exclusiva a la venta de bebidas hace que la calidad 
y el buen estado de los productos estén asegurados, ya que éstos vienen envasados y 
precintados. Además, al comercializar únicamente bebidas, la variedad de productos que 
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ofrecerá Beurebe será mayor que la que se puede encontrar en los demás supermercados 
por internet. 
En la compra de alimentos únicamente a través de internet, aparecen nuevos criterios que el 
cliente también tiene en cuenta. Se valora la puntualidad y eficacia de la entrega, la facilidad 
en la realización de la compra, la atención al cliente y la seguridad de la operación de 
compra, en concreto de los datos bancarios. 
Como se ya ha explicado, una de las principales barreras del comercio electrónico es la 
desconfianza general que el cliente tiene en la seguridad de la operación. Por este motivo, 
actualmente, las empresas que ofrecen el servicio de compra a través de internet dedican 
grandes esfuerzos a garantizar al cliente la privacidad y protección de sus datos personales 
que aseguran una operación de compra segura y fiable. Para Beurebe este también será un 
aspecto de gran importancia. 
Beurebe tiene como objetivo cumplir de manera estricta y correcta los plazos de entrega de 
los pedidos. En este sentido, y como se detallará en el apartado 5, el supermercado ofrecerá 
bonificaciones a los clientes cuyos pedidos  lleguen con cierto retraso. 
4.3. Análisis de los clientes 
Realizar la compra es una actividad cotidiana en todos los domicilios. El servicio de Beurebe 
va destinado a todas aquellas personas que por diferentes motivos buscan la comodidad de 
realizar la compra de bebidas, desde casa o desde cualquier otro lugar, a través de internet y 
sin tener que desplazarse a buscarla. 
A continuación se describe el perfil de los diferentes clientes potenciales que podrían estar 
interesados en comprar en Beurebe: 
1) Personas independizadas que viven solas y acaban su jornada laboral por la 
tarde, viéndose agravado este hecho si además el trayecto hasta su hogar es 
largo, ya que la llegada a casa se produce bien entrada la tarde.  
2) Personas independizadas que viven en pareja o en grupos de amigos o 
estudiantes, y en donde no hay ningún miembro de la pareja o del grupo que se 
encargue de las tareas del hogar. Con lo que todos los habitantes de la casa 
trabajan y llegan por la tarde a su vivienda. Este hecho vuelve a acentuarse si el 
trayecto del trabajo a casa es largo. 
3) Personas mayores  o/y con algún tipo de incapacidad a las que ir a hacer la 
compra y transportar productos pesados hasta su hogar les resulte difícil. 
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4) Personas que por diferentes motivos (físicos, de salud, de tiempo, de 
comodidad…) puntualmente necesitan utilizar el servicio de Beurebe. 
5) Establecimientos que necesiten la adquisición de bebidas para el desarrollo de su 
actividad (bares, restaurantes, empresas de catering…). 
6) Eventos puntuales (fiestas, reuniones,…) en los que se ofrezcan bebidas. 
Se observa que en general los clientes potenciales de Beurebe se ajustan al perfil del 
comprador por internet que se ha descrito en el apartado 3.2. 
4.4. Análisis de las cinco fuerzas de Porter 
Según el economista Michael Porter existen cinco fuerzas que influyen en la estrategia 
competitiva de una compañía y que determinan las consecuencias de rentabilidad a largo 
plazo de un mercado, o algún segmento de éste.  
Este modelo postula que las cinco variables (o fuerzas)  dominan la estructura de una 
industria o negocio, y que representan y delimitan los precios, los costes y los requerimientos 
de inversión. Las cinco 5 fuerzas del modelo (que se muestran gráficamente y se relacionan 
en la Figura 4.1) son las siguientes:  
1) El poder de negociación de los clientes. Estudio del producto/servicio que se vende, 
diferenciación y número de sustitutivos para saber si el cliente se adaptará a las 
condiciones de la empresa o al revés.   
2) El poder de negociación de los proveedores. Estudio de los proveedores, número y 
tamaño de éstos para saber si impondrán sus condiciones de precio y tamaño del 
pedido. 
3) La amenaza de nuevos competidores. Dificultad o facilidad para una empresa de 
entrar en un mercado (comercio electrónico en este caso). 
4) La amenaza de productos sustitutivos. Estudio de productos o servicios sustitutivos a 
los que ofrece el supermercado. 

















Figura 4.1 - Representación gráfica del modelo de Porter. 
4.4.1. El poder de negociación de los clientes 
Existe en el mercado una gran cantidad de oferta de bebidas así como de establecimientos 
para comprarlas físicamente. Esta gran oferta existente hace que el consumidor tenga un 
poder de negociación grande y por lo tanto será Beurebe quién deba adaptarse para seducir 
al cliente, ofreciendo unas condiciones que resulten interesantes al consumidor. 
A la hora de poder comprar bebidas a través de internet en Barcelona la oferta existente es 
mucho más escasa, limitándose a unas determinadas cadenas de supermercados que 
ofrecen el servicio de compra de alimentos online como alternativa a la compra “in situ” en 
sus establecimientos. En el apartado 4.4.5  se detallará cuales son  estos  supermercados y 
las condiciones de servicio de compra online que ofrecen. 
Uno de los valores añadidos que poseerá Beurebe será el hecho de disponer de una cartera 
de productos muy extensa y variada. De esta manera, bebidas que resultan difíciles de 
encontrar estarán disponibles en este supermercado ya que únicamente se dedicará al 
sector de las bebidas. 
Así pues, el gran número de establecimientos existentes para comprar bebidas  hace que el 
consumidor disponga de  un gran abanico de posibilidades para elegir el lugar donde las 
compra, y que aspectos como la calidad y el precio de productos y servicio tengan un gran 
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valor a la hora de hacer decidirse a los clientes por una u otra opción. Sin embargo, por el 
hecho que el número de establecimientos donde se puede comprar bebidas online en 
Barcelona sea reducido, y que Beurebe disponga de un catálogo de bebidas más amplio que 
cualquier supermercado normal, se considera ésta una idea de negocio interesante.  
4.4.2. El poder de negociación de los proveedores  
El sector de la alimentación (y de las bebidas en particular) es muy amplio y variado, con 
gran número de productos y marcas. 
Gran parte de las bebidas, o como mínimo las más consumidas y las que cuentan con más 
prestigio entre los clientes,  corresponden a empresas muy grandes. Esto significa que en un 
principio Beurebe no tendrá el poder de negociar con los proveedores y será la empresa la 
que  deba adaptarse a las condiciones que ellos  ofrezcan. Esta situación, aunque no es la 
más deseable, no debe suponer ningún problema ya que todos los supermercados que 
compiten con Beurebe se encuentran en la misma situación, con lo que los precios y los 
márgenes serán similares. En cualquier caso se debe tener claro que el poder de 
negociación residirá en los proveedores. 
4.4.3. La amenaza de nuevos competidores  
Actualmente no existe ningún supermercado dedicado exclusivamente a la venta a través de 
internet de bebidas en Barcelona. Pero sí existen diversos supermercados que ofrecen el 
servicio de compra online de alimentos (entre los cuales están las bebidas) como alternativa 
a la compra en el establecimiento físico. 
Es decir, Beurebe será el único supermercado dedicado exclusivamente a la venta online de 
bebidas en Barcelona.   
Teniendo en cuenta que los supermercados que ofrecen el servicio de compra a través de 
internet como alternativa a la compra en su establecimiento físico no son muy numerosos,  
no se prevé que la entrada de Beurebe en el mercado provoque grandes guerras de precios 
ni campañas de publicidad agresiva entre los competidores, ya que éstos no se dedican 
exclusivamente a la venta online de bebidas. 
Destacar que actualmente no existen barreras de entrada ni políticas gubernamentales que 
impidan a una nueva empresa entrar en el mercado del comercio electrónico de alimentos. 
Sí existe una Ley (la LSSICE) [Ref. 1], comentada anteriormente,  que incluye diferentes 
puntos de obligado cumplimiento para aquellas empresas, que como Beurebe, pretenden 
entrar en el sector de venta a través de internet. Esto significa que en este momento el 
comercio electrónico de alimentos  es un mercado atractivo  por la escasez de barreras 
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existentes para ello, pero por el mismo motivo, una vez dentro, existe la posibilidad de 
entrada de nuevas empresas y por consiguiente un aumento de la competencia en el sector. 
En conclusión, dentro del sector del comercio electrónico de alimentos el objetivo que 
perseguirá  Beurebe es el de  ser una empresa importante en el campo de las bebidas, 
intentado absorber una cuota de mercado interesante en esta área de la alimentación. 
4.4.4. La amenaza de productos sustitutivos  
Desde el punto de vista del producto, La gran variedad de tipos y marcas de bebidas hace 
que el número de productos sustitutivos en este mercado sea elevado. Pero en realidad, en 
cada tipo de bebidas hay una serie de primeras marcas que son las consumidas por la gran 
mayoría de los ciudadanos en Barcelona. 
Por ejemplo, si hablamos de refrescos de cola, es evidente que las marcas de Coca-cola y 
Pepsi son las más consumidas en Barcelona, y entre las dos captan un  tanto por ciento muy 
elevado de los refrescos de cola que se consumen en Barcelona. Así pues, en realidad, el 
número de productos sustitutivos de cada tipo de bebidas se reduce a aquellas marcas que 
prácticamente consumen la totalidad de los clientes (en el caso de los refrescos de cola: 
Coca-cola y Pepsi). 
Beurebe ofrecerá diferentes variedades y marcas de cada tipo de bebida (incluidas, 
evidentemente, aquellas marcas más consumidas). 
Desde el punto de vista del servicio, en la actualidad existen  cadenas de supermercados 
que ofrecen el servicio de compra de alimentos  a través de internet. Sin embargo, el número 
de supermercados que ofrecen este servicio no es muy elevado y ofrecen unas condiciones 
que como se verá más adelante no son mejores que las que ofrece Berurebe.  
4.4.5. Análisis de la competencia  
En este apartado se estudiará la competencia con la que Beurebe se encontrará en el 
mercado. 
Competencia directa 
Se entiende como competencia directa todas aquellas empresas que ofrecen al consumidor 
el servicio de compra de bebidas a través de internet y entrega a domicilio en la ciudad de 
Barcelona. 
A continuación se enumeran todos los supermercados que ofrecen el servicio descrito 
anteriormente así como sus principales condiciones. 
Plan de negocio de un supermercado de bebidas por internet  Pág. 21 
 
EL CORTE INGLÉS 
Formas de pago aceptadas: tarjeta El Corte Inglés, tarjeta de crédito, tarjeta de débito o 
mediante transferencia bancaria en el momento de realizar el pedido. También se puede 
pagar en efectivo cuando se recibe la compra.  
Gastos de envío: el envío es gratuito para compras superiores a 100 €. Si el pedido es 
inferior a esa cantidad, el gasto de envío es de 6 €.  
Plazos de entrega: el plazo de entrega es de 24 horas siempre que el pedido se confirme 
antes de las 19 horas, excepto sábados, domingos y festivos, en los que el plazo será de 48 
horas. El horario de entrega es de 9 a 14 horas y de 16 a 20 horas de lunes a viernes en 
tramos de 2 horas aproximadamente.  
HIPERCOR 
Formas de pago aceptadas: tarjeta El Corte Inglés, tarjeta de crédito o débito o en efectivo al 
recibir el pedido. 
Gastos de envío: el envío es gratuito para compras superiores a 200 € o para compras 
superiores a 120 € en el caso de realizar el pago con la tarjeta de compra de El Corte Inglés. 
Para el resto de los pedidos los gastos de envío tienen un coste de 6 €.  
Plazos de entrega: el plazo de entrega es de 24 horas siempre que el pedido se confirme 
antes de las 19 horas, excepto sábados, domingos y festivos, en los que el plazo será de 48 
horas. El horario de entrega es de 9 a 14 horas y de 16 a 20 horas de lunes a viernes en 
tramos de 2 horas aproximadamente.  
CAPRABO 
Formas de pago aceptadas: tarjeta de crédito o débito en el momento de realizar el pedido. 
No se puede pagar cuando se recibe la compra. 
Gastos de envío: los gastos por entrega a domicilio son de 4 € para compras superiores a 
100 € y 6 € para compras inferiores a 100 €. Si el consumidor es cliente Oro (y por lo tanto 
tiene la tarjeta Oro), los gastos de envío para pedidos superiores a 100 € son gratuitos. 
Plazos de entrega: el plazo de entrega es de un mínimo de 24 horas tras realizar el pedido 
(en función de si hay horario disponible de entrega cuando se efectúa la compra). El horario 
de entrega es de 10 a 22 horas de lunes a sábado en tramos de 2 horas.  
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CARREFOUR 
Formas de pago aceptadas: tarjeta de crédito o débito en el momento de realizar el pedido. 
No se puede pagar cuando se recibe la compra.  
Gastos de envío: los gastos por entrega a domicilio son de 6,99 € para compras superiores a 
99 € y de 8,99 € para compras inferiores a 99 €.  
Plazos de entrega: El plazo de entrega es de un mínimo de 24 horas tras realizar el pedido 
(en función de si hay horario disponible de entrega cuando se efectúa la compra). El horario 
de entrega es de 10 a 22 horas de martes a sábado en franjas de 2 horas. 
Nota: la cadena Carrefour ofrece el servicio de compra de alimentos a través de internet 
únicamente en algunas zonas de Barcelona, viéndose otras sin este servicio. 
MERCADONA 
Formas de pago aceptadas: tarjeta de crédito o débito en el momento de realizar el pedido. 
También se puede pagar en efectivo cuando se recibe la compra. 
Gastos de envío: los gastos por entrega a domicilio son de 7,21 € sea cual sea el importe de 
la compra. 
Plazos de entrega: el plazo de entrega es de 24 horas, si se realiza el pedido por la mañana 
(antes de las 15 horas)  la entrega es al día siguiente por la mañana, si se realiza el pedido 
por la tarde (después de las 15 horas) la entrega es al día siguiente por la tarde. En los 
pedidos para bares o empresas la entrega tarda 3 días. El horario de entrega es de lunes a 
sábado, por la mañana de 9 a11 horas y de 12 a 14 horas, y por la tarde de 15 a 17 horas y 
de 18 a 20 horas. 
CONDIS 
Formas de pago aceptadas: tarjeta de crédito o débito en el momento de realizar el pedido. 
No se puede pagar cuando se recibe la compra. 
Gastos de envío: los gastos por entrega a domicilio son de 7 € para pedidos con un importe 
inferior a 90 €. Y de 4,5 € para pedidos con un importe igual o superior a 90 €. 
Plazos de entrega: el plazo de entrega es de 24 horas si el pedido se realiza antes de las 21 
horas, si se realiza después el plazo de entrega es de 48 horas. El horario de entrega es de 
11 a 22.30 horas de lunes a jueves, de 11 a 19 horas los viernes y de 11 a 13 horas los 
sábados; siempre en franjas de aproximadamente dos horas.  
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En el apartado 5 se mostrará una tabla resumen con las características del servicio de los 
supermercados citados anteriormente. También aparecerán las condiciones de servicio  de 
Beurebe que serán en dicho apartado donde se detallarán. 
Competencia especializada 
Existen bodegas que venden a través de internet un determinado tipo de bebidas, en 
especial vinos y cavas, y que por lo tanto suponen una competencia especializada para 
Beurebe. 
Cabe destacar que estas bodegas ofrecen un tipo de bebidas, en especial vinos de gran 
calidad, que generalmente van destinados a un perfil de  consumidor muy concreto y 
especial que no resulta abundante. 
También existen empresas de venta de bebidas (por teléfono y no por internet) y entrega a 
domicilio cuyo servicio va destinado principalmente a grupos de amigos que se reúnen o 
salen por la noche, es el caso por ejemplo de las empresas Telebotella y Telekopas. Este 
tipo de empresas cubre una franja horaria de reparto muy determinada, por ello el precio final 
de la bebida  es considerablemente más elevado que en un supermercado normal. 
En ambos casos, tanto el de las bodegas como el de las empresas que venden bebidas por 
la noche, se pretende satisfacer unas necesidades muy específicas, y  por este motivo  no se 
considera que este tipo de empresas suponga una competencia agresiva para Beurebe. 
Otros tipos de competencia 
Aunque no sea mediante internet, cualquier establecimiento que venda bebidas se considera 
 competencia para Beurebe. Así pues, además de las grandes y conocidas cadenas de 
supermercados que ofrecen el servicio de compra de bebidas por internet y entrega a 
domicilio, existen otros establecimientos que por el hecho de vender bebidas captan clientes 
que podrían comprar en Beurebe. 
Estos establecimientos son los siguientes: 
• Cadenas de supermercados que no ofrecen el servicio de compra por internet  y 
entrega a domicilio (Keisy, Liddle, Bon Preu…) 
• Colmados y pequeñas tiendas de barrio de alimentación que entre sus productos 
dispongan de bebidas. 
• Bares y Restaurantes. Estos negocios están dedicados a la venta de bebidas (entre 
otros productos) para consumir en el propio local, pero si el cliente lo desea no suele 
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haber problema para llevarse la compra a casa. Eso sí, debido al servicio para el cual 
están concebidos estos negocios el precio del producto es más elevado. 
4.5. Análisis DAFO 
Se resumen a continuación todos aquellos puntos que supondrán para la empresa una 
oportunidad o una amenaza. 
4.5.1. Puntos fuertes 
• Beurebe ofrecerá en su catálogo una gran variedad de bebidas y dispondrá de las 
principales marcas. De esta manera el consumidor podrá encontrar en este 
supermercado casi cualquier bebida que busque. 
• Facilidad y comodidad para realizar la compra de  bebidas y para que las entreguen 
a domicilio, satisfaciendo así las necesidades detectadas inicialmente en el mercado. 
• Calidad de todos los productos que la empresa comercializará. 
• Calidad y eficacia de la entrega del pedido. Beurebe ofrecerá la posibilidad de 
entregar las bebidas frías o a temperatura ambiente en función de las necesidades y 
el deseo del cliente. 
• Calidad de las condiciones del servicio. Beurebe será el supermercado que ofrecerá 
un precio más bajo por efectuar la entrega a domicilio del pedido. Ofrecerá  servicio 
de atención al cliente y devolución en caso de error en la compra, y además se tiene 
previsto ofrecer periódicamente promociones exclusivas muy interesantes para los 
clientes. 
• Beurebe garantiza que tratará confidencialmente los datos personales de los clientes, 
así como que el servidor en el que se almacenarán y tratarán dichos datos gozará de 
las medidas de seguridad necesarias para evitar el acceso a dichos datos por parte 
de terceros no autorizados. 
• No existe actualmente ningún supermercado que controle y domine el sector del 
comercio electrónico de alimentos. 
4.5.2. Puntos débiles 
• La presencia de otras cadenas de supermercados donde también se pueden 
comprar bebidas a través de internet. Además, estos supermercados llevan ya un 
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tiempo en el mercado con lo que disponen ya de un prestigio y una fama entre los 
clientes. 
• Además de los competidores directos que ofrecen un servicio parecido, existe una 
gran cantidad de establecimientos físicos donde se pueden comprar bebidas, que 
aunque no dispongan de un servicio como el de Beurebe pueden ser un sustitutivo 
importante. 
• Necesidad de crear una imagen, generar un prestigio y darse a conocer entre los 
ciudadanos. 
• Necesidad de disponer de un local donde almacenar los productos que Beurebe 
comercializará. Necesidad también de disponer de un servicio de transporte para 
efectuar las entregas a domicilio y de controlar su correcto funcionamiento, ya que  
este factor será de una gran importancia a la hora de conseguir el éxito en el 
mercado de Beurebe. 
• La no presencia de establecimiento físico dónde poder recoger el pedido. Aunque en 
realidad este hecho no debería contemplarse como un punto débil ya que los 
consumidores que compran por internet prefieren que el pedido se lo entreguen a 
domicilio, más si tenemos en cuenta que Beurebe ofrecerá el precio más bajo del 
mercado por este servicio. Con todo, existen personas a las que el hecho de que el 
supermercado posea también algún establecimiento físico les genera más confianza. 
• Creación y puesta en marcha del servidor en internet a través del cual los clientes 
puedan realizar la compra de bebidas en Beurebe. 
• Una vez creado el servidor, será necesario tener un eficaz sistema de seguridad que 
evite y solucione posibles errores de funcionamiento en la página de internet a través 
de la cual comercialice Beurebe, ya que los instantes en los que esta página no se 
encuentre operativa los clientes no podrán comprar.  
 
4.5.3. Oportunidades 
• Aprovechar el crecimiento constante que experimenta el uso de internet entre los 
ciudadanos. 
• Aprovechar el aumento que experimenta, año tras año, el sector del comercio 
electrónico en general, y de alimentos en particular. 
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• El aumento del número de familias en las que ambos miembros de la pareja trabajan, 
con lo que no existe una persona encargada de las labores del hogar como realizar 
la compra. Es decir, cada vez se dispone de menos tiempo para realizar la compra. 
• Las cadenas de supermercados que ofrecen el servicio de compra por internet y 
entrega a domicilio llevan menos de diez años en este mercado, lo que implica que 
nos encontremos ante una actividad relativamente moderna, en continuo crecimiento 
y que no está dominada ni controlada por ningún supermercado. 
• El  consumidor final valora cada vez más el ahorro de tiempo y la comodidad que 
supone poder realizar la compra sin tener que desplazarse al supermercado. 
• El futuro de las cadenas de supermercados pasa por potenciar el servicio de entrega 
a  domicilio. 
• Oportunidades de expansión del supermercado en otras ciudades del territorio 
español. 
4.5.4. Amenazas 
• El comercio electrónico de alimentos está en continuo crecimiento, lo que hace que 
este sector sea apetecible para muchas empresas y que pueda producirse un 
aumento de la competencia. 
• Aunque el comercio electrónico de alimentos es un sector en continúo crecimiento, 
todavía existe mucha gente reacia a comprar por internet por miedo, entre otras 
cosas, a facilitar sus datos personales y bancarios, y prefiriendo realizar la compra 
personalmente en su establecimiento físico habitual. 
• El aumento de colmados abiertos por inmigrantes en Barcelona donde entre otras 
cosas se pueden encontrar bebidas. Además, estos colmados suelen tener un 
horario de apertura  bastante amplio. 
• El envejecimiento de la población puede suponer una amenaza para Beurebe, ya 
que las personas mayores suelen ser más reacias a comprar a través de la red. 
4.5.5. Matriz DAFO 
En la  Tabla 4.2 siguiente se resumen  los principales puntos fuertes, puntos débiles, 
oportunidades y amenazas de la empresa. 
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PUNTOS FUERTES PUNTOS DÉBILES 
− Facilidad y comodidad para realizar la 
compra. 
− Presencia de un amplio catálogo de 
bebidas. 
− Calidad de los productos, del servicio  y 
de sus condiciones. 
− El sector no está dominado por 
ninguna empresa. 
− Presencia en el sector de empresas 
con un prestigio y una fama ya 
consolidados. 
− Necesidad de darse a conocer entre 
los ciudadanos. 
− Creación, puesta en marcha y solución 
de errores en la página web del 
supermercado. 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
− Disminuye el tiempo disponible en las 
viviendas para realizar la compra. 
− Cada vez se da más importancia a 
ahorrar tiempo en las tareas del hogar. 
− Crecimiento continuo del comercio 
electrónico de alimentos. 
− Posibilidad de entrada de nuevos 
competidores por ser éste un sector de 
futuro. 
− Aumento de los colmados de barrio 
donde, entre otros, se pueden adquirir 
bebidas. 
− Envejecimiento de la población. 
 
Tabla 4.2 - Matriz DAFO 
 
4.6. Estrategia de posicionamiento 
El posicionamiento global que se quiere conseguir de la empresa es el de la facilidad, 
comodidad y seguridad que implica realizar la compra de bebidas con Beurebe. Además, sin 
perder de vista que el  supermercado ofrece el mejor precio del servicio de compra de 
alimentos online y entrega a domicilio.  
Para ello Beurebe tratará de cumplir al límite los horarios de entrega (evitando demoras que 
puedan dañar la imagen de su marca), bonificará al cliente en caso de cierto retraso en su 
pedido, facilitará la devolución de cualquier producto defectuoso o no deseado y ofrecerá la 
máxima seguridad en todas sus transacciones a través de la red. En conclusión, Beurebe 
quiere posicionarse como un supermercado de bebidas a través de internet de absoluta 
confianza y fiabilidad para cualquier cliente. 
4.6.1. Calidad del servicio prestado y diferenciación 
Beurebe busca transmitir una imagen de calidad, seriedad y fiabilidad. El primer objetivo es 
conseguir que los clientes potenciales vean  esta empresa como un supermercado donde 
realizar la compra de bebidas es un proceso sencillo y seguro.  
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Beurebe desea dejar plenamente satisfecho al cliente  en las devoluciones de productos, 
permitiendo que cualquier artículo no deseado, recibido en mal estado o recibido por error 
pueda ser devuelto con las mayores facilidades para el cliente. Estas condiciones serán 
detalladas en el apartado 5. 
Además, los clientes que compran en Beurebe encontrarán una serie de condiciones que 
mejoran  las ofrecidas por otros establecimientos que permiten la compra online.  
Por un lado, al tratarse de un supermercado dedicado exclusivamente a la venta de bebidas, 
el catálogo de éstas será más amplio y abundante que el que ofrece el resto de 
supermercados online. 
Por otro lado, Beurebe poseerá el precio por entrega a domicilio más barato dentro del 
sector. A esto hay que sumar el descuento o bonificación que obtendrá el cliente en caso de 
que su pedido sufra cierto retraso (condiciones detalladas en el apartado 5). Con esta 
medida, se pretende que el cliente confíe en la puntualidad de la entrega a domicilio de 
Beurebe.  
El supermercado ofrece unos plazos de entrega del pedido similares a los ofrecidos por los 
otros supermercados online, de manera que facilita que el cliente pueda encontrar una franja 
horaria en la que la recepción del pedido se ajuste a su disponibilidad. 
Beurebe ofrece la posibilidad de poder recibir las bebidas frías, además de a temperatura 
ambiente, gracias a las neveras con las que estarán equipados los vehículos de reparto y el 
almacén del supermercado. 
4.7. Estrategia de crecimiento 
En este apartado se distinguirá según si se habla a corto plazo o a medio plazo. 
A CORTO PLAZO 
La intención de Beurebe a corto plazo (primer año) es  haber obtenido una fama y un 
prestigio dentro del sector del comercio electrónico de alimentos. Así pues, el objetivo 
principal de la empresa en el primer año de funcionamiento no es conseguir grandes 
ingresos (sin renunciar a ellos evidentemente), sino darse a conocer entre los consumidores. 
Beurebe buscará ofrecer un servicio puntual, sin fallos y donde al cliente se le ofrezca la 
máxima facilidad y comodidad para realizar la compra y para devolver cualquier artículo.  La 
idea es que después del primer año,  los ciudadanos de Barcelona  conozcan esta empresa 
y el servicio que ofrece, y vean en Beurebe un supermercado serio y fiable donde realizar la 
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compra es seguro, cómodo y fácil, con una entrega a domicilio puntual y que siempre  
permite devolver un artículo sin ofrecer ningún problema. 
Para alcanzar estos objetivos primeramente se deberá realizar una importante campaña 
publicitaria sobre el supermercado.  
A MEDIO PLAZO 
A medio plazo (hasta los cinco primeros años) se espera que el número de clientes vaya 
creciendo de manera constante y que los consumidores que ya hayan comprado en Beurebe 
queden satisfechos para que repitan en ocasiones posteriores. Para ello, resultará de una 
gran importancia haber cumplido los objetivos a corto plazo, y haber dado a conocer entre 
los ciudadanos este supermercado y la calidad de su servicio. 
Durante este periodo se pretende conseguir que Beurebe funcione de manera constante y 
similar a cualquier otro supermercado, es decir, con un grupo de clientes fijos que compre de 
manera periódica y con otro grupo de clientes que aunque compren en Beurebe más 
esporádicamente, conozcan la empresa y su servicio. 
En este periodo ya se podrá empezar a extraer conclusiones sobre el funcionamiento de 
Beurebe y su servicio, así como de las carencias y aspectos que se pueden mejorar. 
Siguiendo la filosofía de ofrecer un servicio al cliente de alta calidad, se estudiarán todas 
aquellas posibles mejoras que puedan suponer un valor añadido en el servicio de Beurebe. 
En este sentido, algunas de las posibles mejoras a introducir en el supermercado que se 
podrían estudiar en un futuro son: 
• Posibilidad de realizar el pedido por teléfono además de a través de internet. 
• Aumentar las formas de pago permitidas. 
• Ampliar el horario de entrega. 
• Posibilidad de entregar a domicilio también los domingos y algunos festivos. 
• Aumentar la gama de bebidas para comercializar, ofreciendo nuevas clases de 
bebidas como productos lácteos o vinos de calidad elevada. 
• Ampliar la gama de productos del supermercado ofreciendo otros artículos, que al 
igual que las bebidas, también resultan propicios para el comercio electrónico por su 
peso y por estar envasados (productos de limpieza, conservas…). 
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• Por último, si la fórmula de Beurebe tuviera el éxito esperado en la ciudad de 
Barcelona, la consecuencia lógica sería ampliar la zona de reparto al área 
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5. WEB Y CARACTERÍSTICAS DEL SERVICIO 
Para la puesta en marcha de la actividad de la empresa el supermercado dispondrá de su 
página web a través de la cual los clientes podrán realizar sus pedidos. 
Esta página web, según lo establecido en el artículo 10 de la Ley de Servicios de la Sociedad 
de la Información y Comercio Electrónico (LSSICE) [Ref. 1], dispondrá de forma permanente 
una pestaña con el título “quiénes somos” donde se podrá encontrar la denominación social, 
NIF, domicilio, dirección de correo electrónico y número de teléfono del titular de la página. 
También dispondrá de toda la información referente a los productos que comercializa, su 
precio de compra, los gastos de envío, si se incluyen o no los impuestos aplicables, y 
campañas promocionales y ofertas. 
En el Anexo D se puede consultar íntegramente el artículo 10 de la Ley de Servicios de la 
Sociedad de la Información y Comercio Electrónico (LSSICE) citado anteriormente. 
REGISTRO 
La primera vez que se acceda a la página web del supermercado y se desee comprar se 
deberá rellenar el formulario de registro. A partir de ese momento, el cliente quedará 
registrado como usuario de Beurebe. Al registrarse, se deberá elegir un nombre de usuario y 
una contraseña. Estos códigos de acceso tienen carácter personal e intransferible, y será 
responsabilidad del cliente la pérdida, sustracción o utilización no autorizada de estos 
códigos así como las consecuencias que se puedan derivar. 
En este formulario de registro, en cumplimiento de los artículos que componen el Título III de 
la  Ley de Servicios de la Sociedad de la Información y Comercio Electrónico (LSSICE) [Ref. 
1], se ofrecerá al destinatario la posibilidad de aceptar u oponerse al tratamiento de sus 
datos con fines promocionales. De manera que sólo se enviarían mensajes publicitarios o 
comerciales por correo electrónico a aquellos usuarios que previamente lo hubieran 
autorizado o lo hubieran solicitado de forma expresa. 
Una vez registrado, el cliente ya podrá efectuar su compra a través de la página web del 
supermercado. Ésta contará con un buscador de productos inteligente, para que encontrar el 
artículo deseado resulte más sencillo, e incluirá información detallada de cada producto con 
imágenes. Asimismo, se guardará la información de los pedidos de cada cliente para facilitar 
sus compras posteriores.  
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En el Anexo D se pueden consultar íntegramente los artículos  19, 20, 21 y 22 que 
componen el Título III de la  Ley de Servicios de la Sociedad de la Información y Comercio 
Electrónico (LSSICE) citado anteriormente. 
SISTEMAS DE PAGO 
El pago en Beurebe se deberá realizar mediante tarjeta de crédito o débito en el momento de 
efectuar el pedido.  
Beurebe garantizará la total seguridad de las transacciones ya que dispondrá de los 
estándares tecnológicos necesarios en cuanto a los protocolos y servicios de seguridad.  
Según lo exigido por los artículos que componen el Título IV de la  Ley de Servicios de la 
Sociedad de la Información y Comercio Electrónico (LSSICE) [Ref. 1],  Beurebe cumplirá los 
siguientes requisitos para poder llevar a cabo una transacción: 
• Suministrar información al usuario con carácter previo al inicio de la contratación 
electrónica acerca de los trámites o pasos que debe seguir para realizar la misma. 
• Suministrar información sobre si se archivará el documento electrónico del contrato y 
si será accesible. 
• Permitir la posibilidad de corregir o subsanar los errores en la introducción de datos 
con anterioridad a la confirmación del pedido. 
• Suministrar información al usuario con carácter previo al inicio de la contratación 
electrónica sobre la lengua o lenguas en las que se formalizará el contrato. Beurebe 
ofrecerá como posibles lenguas el catalán, el castellano y el inglés. 
• Poner a disposición del usuario las condiciones generales de contratación que 
regirán el contrato. 
• Confirmar la recepción del pedido y su aceptación por medio de un acuse de recibo 
por correo electrónico. 
Una vez finalizada la petición del pedido aparecerá la hoja del pedido de la misma, que se 
podrá imprimir para  constancia y seguridad del cliente. 
En el Anexo D se pueden consultar íntegramente los artículos  23, 24, 25, 26, 27, 28 y 29 
que componen el Título IV de la  Ley de Servicios de la Sociedad de la Información y 
Comercio Electrónico (LSSICE) citado anteriormente. 
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ENTREGA A DOMICILIO 
Beurebe entregará el pedido solicitado el día, en el lugar y en la franja horaria que el cliente 
solicite. Para ello, una vez realizada la compra, aparecerá una pantalla con los horarios de 
entrega en los que se podrá diferenciar cuales están disponibles y cuales no, debiendo 
escoger el cliente la franja que mejor se ajuste a su disponibilidad. 
El reparto a domicilio se efectuará mediante vehículos de la empresa completamente 
equipados para que los productos lleguen en las mejores condiciones. Además, cuando el 
cliente realice la compra podrá elegir si desea recibir las bebidas a temperatura ambiente o 
prefiere recibirlas frías. 
El plazo de entrega será de 24 horas siempre y cuando el pedido se realice antes de las 
21.00 horas del día anterior. Si el cliente prefiere recibir la compra más de un día después de 
la realización del pedido  podrá indicar el día y la franja horaria que desea. El horario de 
entrega que ofrecerá Beurebé será de 10.00 a 14.00 h y de 16.00 a 20.00 h de lunes a 
viernes en los siguientes tramos: de 10.00  a 12.00 h, de 12.00 h a 14.00 h, de 16.00 h a 
18.00 h y de 18.00 h a 20.00 h. 
En el momento de la entrega, el cliente o persona designada por éste para recibir la compra 
deberá firmar conforme el pedido ha sido entregado correctamente.  
ZONA DE REPARTO 
Beurebe ofrecerá su servicio en la ciudad de Barcelona. 
GASTOS POR ENTREGA A DOMICILIO 
Los gastos de entrega serán gratuitos para compras con un importe  superior a 60 €. Para 
compras con un importe igual o inferior a 60 € los gastos de entrega serán de 4 €. 
Como ya se ha venido explicando Beurebe bonificará a los clientes que reciban el pedido 
con unas ciertas condiciones de retraso. Si el pedido se retrasa más de una hora de la franja 
horaria elegida por el cliente los gastos de entrega serán siempre gratuitos. Si el pedido era 
superior a 60 €, con lo que los gastos de entrega ya eran gratuitos, se aplicará un descuento 
del 3% al importe total de la compra. Este descuento, puesto que el pago del pedido ya se 
habrá efectuado, se abonará en la siguiente compra que realice el cliente. 
DEVOLUCIONES 
Según lo dispuesto en el artículo 44 y siguientes de la Ley 7/96, de 15 de Enero, de 
Ordenación de Comercio Minorista [Ref. 2],  el cliente dispondrá de un plazo de hasta 7 días 
hábiles comenzando a contar desde la recepción del pedido para desistir del contrato sin 
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penalización alguna a su cargo. El importe de la devolución se le abonará al cliente en un 
plazo máximo de 30 días. 
En el Anexo G se pueden consultar las partes, capítulos y artículos en que se divide la Ley 
de Ordenación de Comercio Minorista, y el contenido íntegro del artículo 44  anteriormente 
citado. 
Si el cliente no queda satisfecho con su compra, se le cambiará el producto o se le devolverá 
el dinero, según prefiera, de manera totalmente gratuita.  
PRIVACIDAD Y PROTECCIÓN DE LOS DATOS DE CARÁCTER PERSONAL DE BEUREBE 
La protección de los datos personales de los clientes y de terceros es un aspecto  al que 
Beurebe le da una gran importancia. A efecto de preservar y garantizar la privacidad, el 
supermercado tratará todos los datos personales proporcionados a través de su página web 
de manera segura y de acuerdo con la Ley Orgánica 15/1999, de 13 de diciembre, de 
protección de Datos de Carácter Personal (LOPD) [Ref. 3].  
Así pues, Beurebe mantendrá una política de confidencialidad de los datos aportados por los 
clientes, comprometiéndose a la protección de sus datos personales.  La protección de datos 
se extiende a todo lo relativo a la recogida y uso de la información proporcionada a través del 
portal de compra del supermercado.  
En este sentido, la empresa garantiza que tratará confidencialmente los datos personales de 
sus clientes, así como que el servidor en el que se almacenarán y tratarán dichos datos 
gozará de las medidas de seguridad necesarias para evitar el acceso a dichos datos por 
parte de terceros no autorizados. 
A tal efecto, Beurebe adaptará las medidas de carácter técnico y organizativo oportunas de 
seguridad en sus instalaciones, sistemas y ficheros. Los pagos que se realizarán a través de 
Beurebe utilizarán un servidor seguro que garantizará la confidencialidad de los datos 
personales que viajan a través de la red mediante técnicas criptográficas.  
Estas técnicas criptográficas consisten en cifrar los datos que se envían a través de internet 
mediante un protocolo de comunicación denominado SSL (Secure Socket Layers). Dicho 
protocolo utiliza un sistema de clave asimétrica para garantizar una transacción segura y una 
autoridad de certificación para asegurar la autenticidad de los participantes en las 
transacciones.  
Beurebe recogerá e incorporará en un servidor los datos personales de sus clientes con las 
siguientes finalidades:  
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• Poder prestar los servicios a los que el cliente tendrá acceso a través del portal de 
Beurebe.  
• Comerciales y publicitarios respecto de productos, servicios, ofertas, promociones y 
otras actividades publicitarias*. 
• Para posteriormente poder realizar encuestas, estadísticas y análisis de tendencias 
de mercado. 
• Elaborar perfiles del usuario con tal de personalizar y mejorar los servicios del 
supermercado.  
Los datos que se recogerán serán los estrictamente necesarios para llevar a cabo las 
finalidades antes mencionadas.  
A continuación, en la Tabla 5.1 se muestra un resumen comparativo de las características de 
servicio que ofrece la competencia directa (detalladas en el apartado 4) así como las que 
ofrece Beurebe (detalladas en este mismo apartado). 
 
 Formas de pago aceptadas Gastos de envío Horario de entrega 
 
El Corte Inglés 
Tarjeta de crédito o débito, 
tarjeta el Corte Inglés, 
transferencia bancaria y en 
efectivo. 
6 € para compras 
inferiores a 100 €. 
De lunes a viernes de 9 
a 14h y de 16 a 20 horas. 
 
Hipercor 
Tarjeta de crédito o débito, 
tarjeta el Corte Inglés y en 
efectivo. 
6 € para compras 
inferiores a 200 €. 
De lunes a viernes de 9 




Tarjeta de crédito o débito. 4 € para compras 
superiores a 100 € y 6 € 
para compras inferiores 
a 100 €. 
De lunes a sábado de 10 
a 22 horas. 
 
Carrefour 
Tarjeta de crédito o débito. 6,99 € para compras 
superiores a 99 € y 8,99 
€ para compras 
inferiores a 99 €. 
De martes a sábado de 
10 a 22 horas. 
 
Mercadona 
Tarjeta de crédito o débito. 7,21 €. De lunes a sábado de 9 
a11 horas, de 12 a 14 
horas, de 15 a 17 horas y 
de 18 a 20 horas. 




Tarjeta de crédito o débito. 4,5 € para compras 
superiores a 90 € y 7 € 
para compras inferiores 
a 90 €. 
 
De lunes a jueves de 11 
a 22.30 horas, viernes de 
11 a 19 horas y sábado 
de 11 a 13 horas. 
 
Beurebe 
Tarjeta de crédito o débito. 
 
 
4 € para compras 
inferiores a 60 €. 
De lunes a viernes de 
10.00 a 14.00 horas y de 
16.00 a 20.00 horas. 
Tabla 5.1. - Tabla resumen de las características de servicio de la competencia 
En el Anexo E se pueden consultar las partes, capítulos y artículos en que se divide la Ley 












(*) Cumpliendo lo exigido por los artículos que componen  el Título III de la  Ley de Servicios 
de la Sociedad de la Información y Comercio Electrónico (LSSICE),  cada vez que un cliente 
realice y confirme un pedido, el supermercado incluirá en las condiciones generales de 
contratación una cláusula sobre el consentimiento del destinatario a la recepción de 
comunicaciones comerciales y solicitando su aceptación junto con el contrato. 
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6. MARKETING MIX 
El objetivo de la dirección de marketing de una empresa es relacionar las variables externas 
de dicha empresa con las internas para conseguir los objetivos establecidos. 
Se consideran variables externas de una empresa el entorno, el mercado, la competencia… 
y todas ellas han sido estudiadas y analizadas en apartados anteriores. Se consideran 
variables internas el precio, el producto, la promoción y la distribución, las denominas “4P” 
que serán analizadas y estudiadas en este apartado. 
6.1. Cartera de productos 
El objetivo de Beurebe, como supermercado de bebidas, es disponer de un gran catálogo de 
productos donde el cliente  pueda encontrar el artículo deseado. En Beurebe el cliente 
encontrará primeras marcas de cada tipo de bebida y otras no tan comunes y más difíciles 
de encontrar.  
A continuación se detallarán las clases de bebidas que se podrán encontrar en el 
supermercado: 
• Aguas embotelladas (con gas, sin gas, de sabores, sodas). 
• Bebida blanca (anís, ginebra, ron, tequila, vodka). 
• Bebidas Refrescantes (bitters, colas, concentrados y jarabes, gaseosas, isotónicos y 
energéticos, lima-limón, limón, multifrutas, naranja, sin gas , té, tónicas). 
• Brandy y whisky (brandy y ponche, whisky y bourbon). 
• Cavas y sidras (cava brut, cava semiseco, champagne, sidras). 
• Cervezas ( con alcohol, sin alcohol, especiales). 
• Finos y mistelas. 
• Licores (de frutas, especiales). 
• Mostos y sangrías.  
• Vinos blancos (D.O. Aragón, D.O. Catalán, D.O. Murcia, D.O. Ribera del Duero-
Castilla, D.O. Rioja, D.O. Valencia, mesa, otros D.O.). 
• Vinos rosados (D.O. Aragón, D.O. Catalán, D.O. Murcia, D.O. Ribera del Duero-
Castilla, D.O. Rioja, D.O. Valencia, mesa, otros D.O.). 
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• Vinos tintos (D.O. Aragón, D.O. Catalán, D.O. Murcia, D.O. Ribera del Duero-Castilla, 
D.O. Rioja, D.O. Valencia, mesa, otros D.O., para cocinar). 
• Zumos y néctares (melocotón, naranja, piña, otros sabores, refrigerados). 
Beurebe garantizará la existencia de todos los productos que se ofrecen en la página web, si 
bien, no se garantizará la disponibilidad en todo momento de todos los productos en los 
volúmenes solicitados por los clientes, pudiendo excepcionalmente faltar algún artículo en 
algún determinado pedido. La página web de Beurebe indicará al consumidor la 
disponibilidad o no de los artículos en el supermercado. Finalmente, se informará al cliente 
mediante correo electrónico de la composición e importe final del pedido.  
Según Kotler [Ref. 4], el producto aumentado es todo aquello que las empresas añaden al 
producto con la finalidad de diferenciarlo y dotarlo de más atractivo. Con este concepto, 
Beurebe no tan solo ofrece la venta de bebidas sino la comodidad de comprarlas sin ir a la 
tienda y sin tener que transportarlas. Y la suma de este servicio que ofrece  más el artículo 
físico en sí (la bebida) da como resultado el producto aumentado que vende Beurebe. 
En el Anexo A se puede consultar la cartera de productos del supermercado con todas las 
bebidas que comercializará. 
6.2. Precio del servicio 
Anteriormente se ha detallado cuál era el precio por el servicio de entrega del pedido a 
domicilio. En este apartado se hablará del precio de los productos que Beurebe comercializa. 
Sin duda, este es un aspecto que el cliente valora de manera especial a la hora de realizar 
su compra. 
En este sentido, el precio de las bebidas en Beurebe será muy similar al precio que ofrecen 
otros supermercados, de manera que no se prevé que este factor resulte decisivo a la hora 
de que el cliente se decida por un supermercado online u otro.  
Así pues, se considera que el catálogo y calidad del servicio ofrecidos, la facilidad en la 
realización de la compra, la puntualidad, la facilidad en las devoluciones y el precio de la 
entrega a domicilio serán los factores que hagan decidirse a los clientes por comprar en 
Beurebe. 
En este sentido, y como pasa en otros supermercados, se tiene previsto que haya artículos 
en oferta temporalmente, así como realizar promociones de diferente tipo: 3x2 (pague dos y 
llévese tres), 2x1 (pague uno y llévese dos), por la compra de una unidad la segunda  a 
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mitad de precio, etc. Todas estas promociones se irían estudiando con el tiempo  y siempre 
estarían anunciadas y promocionadas en la página web de la empresa. 
Beurebe garantizará al cliente el precio del día en que se realizó la compra, con 
independencia del día en que se haga la entrega, de manera que el cliente pueda 
aprovechar todas las ofertas existentes en el momento de realizar sus pedidos, sin perjuicio 
de que, en el momento de la entrega, dichas ofertas pudieran no estar vigentes. 
Además, si un artículo que está en oferta se acaba, el cliente podrá pedir la cantidad que 
desee a precio de oferta, y cuando llegue el producto se le guardará. 
Todos los precios que se mostrarán en la página web  del supermercado incluirán el 
Impuesto sobre el Valor Añadido (IVA) aplicable. 
En el Anexo A se puede consultar el precio de venta al público (con el IVA incluido) de todas 
las bebidas que comercializará Beurebe. 
6.3. Comercialización 
La comercialización de los productos se realizará mediante entrega a domicilio. Para ello 
Beurebe contará con vehículos propios equipados correctamente para que las bebidas 
lleguen en unas condiciones de conservación y de temperatura óptimas según las 
preferencias del cliente. En este sentido, cuando el cliente realice la compra de cada artículo 
podrá elegir si lo prefiere recibir frío o a temperatura ambiente. 
Uno de los principales objetivos del supermercado es que la entrega a domicilio funcione 
correctamente para ofrecer la imagen que se desea del servicio, una imagen que haga  que 
Beurebe se conozca como  un supermercado serio, cómodo y en el que la entrega siempre 
es puntual.  
La página web del supermercado, a través de la cual se debe realizar la compra, estará 
operativa las 24 horas del día. De esta manera el cliente podrá realizar su pedido a cualquier 
hora del día según sus preferencias. 
Además, Beurebe contará con un teléfono de atención al cliente y con un correo electrónico 
de contacto a través de los cuales se podrá realizar cualquier consulta. 
6.4. Comunicación 
Sin duda este es uno de los  aspectos más importantes para Beurebe, darse a conocer entre 
sus clientes y convencerlos para que compren las bebidas en este supermercado. 
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El sector del comercio electrónico de alimentos, y de bebidas en particular, no está dominado 
actualmente por ninguna empresa, pero las cadenas de supermercados que operan en este 
sector actualmente gozan de un prestigio y de una fama entre los ciudadanos que Beurebe, 
por ser nueva en esta actividad, no poseerá al inicio. Así pues, se deberá llevar a cabo una 
importante campaña de publicidad para dar a conocer entre los ciudadanos el supermercado 
y el servicio que ofrece. Una vez Beurebe haya iniciado su actividad, el mejor reclamo será el 
“boca a boca”, ya que la satisfacción de los clientes será la mejor publicidad para el 
supermercado. 
Desde un principio, la estrategia que se seguirá para dar a conocer el supermercado entre 
los ciudadanos será mediante entrega de propaganda en  buzones y en lugares estratégicos 
(a las salidas de los supermercados, a las salidas de los colmados, a las salidas de las 
bodegas, a las salidas de la boca del metro…), mediante anuncios en alguno de los 
periódicos gratuitos que se reparten en el metro de Barcelona y con publicidad a través de la 
red. 
Se entiende que la prensa gratuita que se reparte en el metro, mayoritariamente por la 
mañana, es leída por mucha gente que utiliza el transporte público para ir al trabajo. Así 
pues, son personas que se considera podrían estar interesadas en el servicio que ofrece 
Beurebe debido a la escasez de tiempo que la jornada laboral les deja para realizar la 
compra. 
Más adelante, y en función de los resultados que se vayan obteniendo, se estudiaría la 
posibilidad de utilizar otros medios para darse a conocer como anuncios en todo tipo de 
periódicos y revistas, en revistas especializadas de cocina, o anuncios en la televisión y en la 
radio. 
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7. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA 
7.1. Forma legal de la empresa 
Llegado a este punto, es necesario estudiar el tipo de forma jurídica que adoptará  la 
empresa. 
Para efectuar la elección de la forma jurídica más adecuada se tendrán en cuenta los 
siguientes factores: 
TIPO DE ACTIVIDAD A DESARROLLAR 
La actividad a ejercer puede ser determinante en la elección de la forma jurídica a adoptar en 
aquellos supuestos en que la propia normativa aplicable exija una forma concreta.  
En el caso concreto de este proyecto, la actividad que desarrolla Beurebe no requiere 
ninguna forma jurídica en concreto. 
NÚMERO DE PERSONAS 
El número de promotores que pretendan iniciar la nueva empresa puede condicionar la 
elección. Por ejemplo, para constituir una cooperativa, o en su caso, una sociedad laboral, 
son necesarios tres promotores o socios. En el caso de un empresario individual, una 
Sociedad Limitada o una Sociedad Anónima, únicamente es necesario un socio para 
constituirlas.  
En el caso concreto de este proyecto la empresa estará constituida por un único promotor o 
socio, el encargado de planta/director del supermercado. 
RESPONSABILIDAD 
Dependiendo del grado de responsabilidad que el promotor esté dispuesto a asumir en el 
proyecto y del riesgo que del mismo se pueda derivar, optará por aquellas formas que limitan 
su responsabilidad al capital aportado o que se ha comprometido a aportar; como es el caso 
de la Sociedad Limitada y la Sociedad Anónima, o por aquellas otras que no limitan la 
responsabilidad quedando afectado todo su patrimonio a las resultas del negocio;  es el caso 
del empresario individual y la Sociedad Colectiva. 
En el caso concreto de este proyecto, se ha decidido que el promotor tenga limitada su 
responsabilidad al capital aportado. 
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NECESIDADES ECONÓMICAS 
En este sentido hay que tener en cuenta que existen determinadas formas jurídicas cuya 
regulación exige un capital mínimo inicial. Así la Sociedad Limitada debe tener un capital 
mínimo de 3.005,06 euros, que estará totalmente desembolsado en el momento de la 
constitución. Por su parte la Sociedad Anónima,  exige un capital social mínimo de 60.102,21 
euros, que deberá estar desembolsado en el momento de la constitución, al menos, en el 
25% del valor nominal de cada acción. Mientras que el empresario individual no tiene un 
desembolso inicial mínimo a realizar. 
ASPECTOS FISCALES 
La carga fiscal que el beneficio empresarial tendrá que soportar es otro criterio que debe 
guiar la elección, pues en las sociedades mercantiles los resultados tributan por el impuesto 
sobre sociedades al tipo fijo del 35%, las cooperativas lo hacen al 20%, mientras que el 
empresario individual y las sociedades civiles tributan por el Impuesto sobre la Renta de las 
Personas Físicas, aplicándosele a efectos de determinar el tipo impositivo una escala 
progresiva que va elevándose según se incrementa la base imponible del impuesto. 
En este sentido, y con los beneficios que se esperan obtener (apartado 9.5.3.), resultaría 
más ventajoso para la empresa el pago del IRPF. 
En base a estos factores (y teniendo en cuanta que una Sociedad Anónima está destinada a 
empresas más grandes) se ha decidido que la forma jurídica más apropiada para la empresa 
es la de Sociedad Limitada (SL). En concreto, Beurebe será una Sociedad Limitada 
unipersonal ya que tendrá un único promotor o socio. Se ha considerado conveniente limitar 
la responsabilidad del socio, y que su patrimonio no quede afectado, aunque ello suponga el 
pago del impuesto de sociedades. 
Este tipo de forma jurídica se encuentra regulada por la Ley 2/1995, de 23 de Marzo de 
Sociedades de Responsabilidad Limitada (SRL) [Ref. 5]. 
En cuanto a las características de la Sociedad Limitada, el capital social no podrá ser inferior 
a 3.005,06 euros, deberá estar íntegramente suscrito y desembolsado en el momento de la 
constitución y podrá ser en metálico, bienes o derechos. 
La constitución de la sociedad está condicionada al otorgamiento de la escritura pública y su 
inscripción en el Registro Mercantil. El artículo 12 de la Ley de la SRL explica que 
información deberá aparecer obligatoriamente en la escritura de constitución. 
Mientras que en el artículo 13 de la Ley de SRL se encuentra la información que deben 
contener obligatoriamente los  estatutos de la sociedad.  
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El otorgamiento de la escritura pública y su inscripción en el Registro Mercantil tienen 
carácter constitutivo, requiriéndose que en dicho momento, el capital social se encuentre 
íntegramente desembolsado. 
Según el artículo 9 de la Ley de Servicios de la Sociedad de la Información y Comercio 
Electrónico (LSSICE) [Ref. 1], la empresa Beurebe deberá comunicar al Registro Mercantil 
en el que se encuentra inscrita, al menos, un nombre de dominio o dirección de internet que, 
en su caso, utilicen para su identificación en internet, así como todo acto de sustitución o 
cancelación de los mismos, salvo que dicha información conste ya en el correspondiente 
registro. Esta obligación de comunicación deberá cumplirse en el plazo de un mes desde la 
obtención, sustitución o cancelación del correspondiente nombre de dominio o dirección de 
internet. 
Las anotaciones practicadas en los Registros Mercantiles se comunicarán inmediatamente al 
Registro Mercantil Central para su inclusión entre los datos que son objeto de publicidad 
informativa por dicho Registro. 
En el Anexo H se pueden consultar las partes, capítulos y artículos en que se divide la Ley 
de Sociedades de Responsabilidad Limitada (SRL), y el contenido íntegro de los artículos 12 
y 13 anteriormente citados. 
En el Anexo D se puede consultar íntegramente el artículo 9 de la Ley de Servicios de la 
Sociedad de la Información y Comercio Electrónico (LSSICE) citado anteriormente. 
7.2. Plantilla y descripción de los puestos de trabajo 
Para confeccionar la plantilla de empleados inicialmente se contratarán únicamente aquellos 
trabajadores que resultan imprescindibles para empezar la actividad. De manera que a 
medida que pase el tiempo y  según el funcionamiento del supermercado se iría estudiando 
la necesidad de contratar nuevos empleados. 
A continuación se describirán los  empleados con los que contará inicialmente Beurebe. 
UN RECEPCIONISTA/MOZO DE ALMACÉN 
Será el encargado de recibir los pedidos que los clientes realizan a través de internet, 
verificarlos, confeccionar la hoja de compra con todos los datos necesarios (artículos, 
temperatura a la que se desea recibir el artículo, franja horaria, dirección de entrega…) y 
preparar, mediante esta hoja de compra, los pedidos para que los transportistas los 
entreguen a los clientes correspondientes. También se encargará de atender las consultas 
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telefónicas o mediante correo que realicen los clientes, de recibir y almacenar los productos 
que traen los proveedores de Beurebe y de tener organizado y ordenado el almacén. 
Beurebe entrega la compra en la franja horaria deseada como mínimo 24 horas después de 
la realización del pedido, siempre y cuando éste se efectúe antes de las 21.00 horas del día 
anterior. Así pues, antes de cerrar el almacén por la noche, los pedidos  programados para 
ser entregados al día siguiente deben estar preparados para que a la mañana siguiente el 
transportista empiecen el reparto. Por este motivo, el recepcionista/mozo de almacén 
realizará un turno de trabajo de 15.00 a 23.00 horas aproximadamente. 
El perfil que se busca para ocupar este puesto responde a una persona con conocimientos a 
nivel de usuario de informática (ofimática, navegación por internet,…), capacidad de atención 
al cliente, responsable, comprometida, puntual y con capacidad para trabajar en equipo. 
UN TRANSPORTISTA 
Encargado de transportar cada pedido a la vivienda correspondiente mediante el vehículo de 
la empresa habilitado para esta función. 
El transportista cubrirá el horario de entrega de los pedidos que ofrece Beurebe, es decir, de 
10.00 a 14.00 h y de 16.00 a 20.00 h. 
El perfil que se busca para ocupar este puesto de trabajo responde a una persona que 
disponga de carné de conducir con al menos un año de antigüedad, responsable, 
comprometida, puntual y con capacidad de trabajar en equipo. Se valorará que conozca 
Barcelona y su área metropolitana para saber moverse y tener mayor facilidad para llegar a 
los destinos. 
UN ENCARGADO  DE PLANTA, DE FINANZAS Y DIRECTOR 
Será el máximo responsable de la planta y por lo tanto la persona encargada de tomar 
decisiones. A la vez, supervisará y controlará el stock de los productos y será la persona que 
deberá asegurar el correcto lanzamiento de las órdenes de pedidos a los proveedores. 
También será la persona responsable de llevar las finanzas, las cuentas de la empresa y en 
general será el encargado de asegurar el buen funcionamiento de la empresa 
El perfil que se busca para ocupar este puesto de trabajo es el de un ingeniero industrial, 
preferiblemente de la rama de gestión, responsable, comprometido, con capacidad para 
liderar, tomar decisiones y dirigir una empresa.  
Como se ha explicado en apartados anteriores, Beurebe tendrá una dirección de correo 
electrónico y un teléfono  donde los clientes podrán realizar sus consultas. Esta tarea de 
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atención al cliente se  realizará entre los  empleados que se encuentren en la instalación 
incluido el encargado de planta. 
Para evitar errores en los pedidos y las entregas es necesario que exista un buen 
entendimiento  entre el/la recepcionista/mozo de almacén y el/la transportista. De manera 
que siempre quede muy claro los artículos que componen un pedido, el cliente al que 
corresponde y la dirección en la que se debe entregar dicho pedido. 
A continuación se describe el proceso normal que se seguiría desde que un cliente realiza 
un pedido a través del servidor de Beurebe hasta que lo recibe satisfactoriamente: 
1) El cliente realiza, confirma y paga un pedido en Beurebe a través de la página web, 
indicando el lugar y la franja horaria del día en la que desea recibir dicho pedido, los artículos 
deseados y la temperatura (ambiente o fría) a la que quiere recibir  cada producto. 
2) El/la recepcionista/mozo de almacén recibe el pedido y confecciona la hoja de compra con 
la que se preparará el pedido. En esta hoja de compra siempre se encontrará de manera 
clara la siguiente información: 
• Nombre y apellidos del cliente. 
• Dirección a la que se debe enviar el pedido. 
• Franja horaria en la que se debe entregar el pedido. 
• Artículos que componen el pedido (con su nombre y referencia). 
• Temperatura a la que se quiere recibir cada artículo del pedido. 
3) Una vez elaborada la hoja de compra el/la recepcionista/mozo de almacén prepara el 
pedido. En la preparación del pedido se debe tener en cuenta la temperatura a la que el 
cliente desea recibir el pedido, de manera que los productos que desea recibir fríos deberán 
guardarse en la nevera. El pedido preparado para el/la transportista siempre incluirá la hoja 
de compra para que éste tenga la información de la entrega. 
4) Por último, el/la transportista entrega el pedido en el lugar y en la franja horaria solicitada. 
Si se sigue este proceso de manera correcta el resultado será un cliente satisfecho con el 
servicio que la empresa  ha prestado. 
En la Figura 7.1 se resume mediante un esquema de bloques el proceso que sigue un 
pedido desde que el cliente lo solicita hasta que lo recibe. 
 














Figura 7.1 - Esquema de bloques.  
A la hora de diseñar la plantilla de empleados se ha tenido en cuenta que se subcontratarán 
aquellas actividades necesarias para la empresa pero que no aportan un valor añadido ni 
para Beurebe ni para el cliente final. 
De esta manera, se subcontratará el servicio de la empresa Univer Servis SL [Ref. 6], que se 
encargará de la limpieza  de la instalación. Se tiene previsto que acudan a limpiar el local dos 
veces por semana: lunes y jueves.  
De igual forma, se subcontratará también el servicio de la empresa Artvisual [Ref. 7]  para 
que se encargue de la confección y mantenimiento de la página web de Beurebe a través de 
la cual los clientes podrán efectuar los pedidos. 
En el Anexo C se puede encontrar más información acerca de estas dos empresas el 
servicio de las cuales se subcontratará. 
 
Realización, confirmación y pago del pedido 
por parte del cliente. 
Recepción del pedido y preparación de su hoja 
de compra por parte del recepcionista. 
Preparación del pedido por parte del 
recepcionista para el transportista. 
Entrega del pedido por parte del transportista. 
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7.2.1. Prevención de riesgos laborales 
Beurebé garantizará la seguridad y salud de sus empleados en el desarrollo de su actividad 
según  la ley 31/1995, de 8 de noviembre de Prevención de Riesgos Laborales [Ref. 8].  
La actividad que desarrolla Beurebe y los puestos de trabajo que ofrece no generan 
situaciones cotidianas que se consideren peligrosas, con todo, siempre existe la posibilidad 
de que aparezcan casos que comporten una situación de riesgo para los trabajadores. A tal 
efecto, y según la ley de prevención de riesgos laborales, se tomarán las siguientes medidas: 
• Evaluar los posibles riesgos laborales con el objetivo de evitarlos y combatirlos desde 
su origen. Para ello se realizará una evaluación inicial de los riesgos para la 
seguridad y salud de los trabajadores, teniendo en cuenta la naturaleza de la 
actividad, las características de los puestos de trabajo existentes y de los 
trabajadores que deban desempeñarlos. También se realizará una evaluación  de los 
equipos de trabajo y del acondicionamiento de los lugares de trabajo para su correcta 
elección e instalación. 
De acuerdo con este punto, Beurebe adoptará las medidas necesarias con el fin de 
que los equipos de trabajo sean adecuados y convenientemente adaptados  de 
forma que garanticen la seguridad y la salud de los trabajadores al utilizarlos. Así 
pues, la empresa mantendrá en buenas condiciones de uso los vehículos con los que 
se realice la entrega de los pedidos y las estanterías y mobiliario de la instalación. 
• Dar la información necesaria a cada uno de los trabajadores para que puedan 
realizar sus tareas de manera segura. 
• Informar  a los trabajadores de los riesgos para la seguridad y la salud de cada uno 
de los puestos de trabajo. Además, se garantizará que cada trabajador reciba una 
formación teórica y práctica en materia preventiva tanto en el momento de su 
contratación como cuando se produzcan cambios en las funciones que desempeñe o 
en los equipos de trabajo utilizados. 
• En el caso que se produzca algún accidente laboral o aparezcan indicios de que las 
medidas de prevención resultan insuficientes se investigará para detectar las causas 
y se actuará en consecuencia para evitar que se produzcan situaciones parecidas en 
el futuro. 
• Se analizarán las posibles situaciones de emergencia y se adoptarán las medidas 
necesarias en materia de primeros auxilios, lucha contra incendios y evacuación de 
los trabajadores, comprobando periódicamente su correcto funcionamiento.  
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Debido a la gran cantidad de envases de plástico y cartón que existirán en la 
instalación se adoptarán las medidas necesarias para la prevención de incendios 
disponiendo de un número de extintores adecuado. 
En el Anexo F se pueden consultar las partes, capítulos y artículos en que se divide la Ley 
de Prevención de Riesgos Laborales. 
7.3. Organigrama 
El organigrama que presentará Beurebe (Figura 7.2)  contiene pocos niveles jerárquicos, de 
manera que todo el mundo pueda sentirse imprescindible en el buen funcionamiento del 
negocio. Este hecho aumenta la motivación y el interés de los empleados, y de esta manera 
la empresa es la beneficiada. Además, un organigrama simple y sin apenas niveles 
jerárquicos, como el que presentará el supermercado, hace que exista mejor comunicación 
entre empleados y departamentos y que de esta manera se eviten errores en la preparación 














Figura 7.2 - Organigrama de la empresa. 
Encargado de planta 
y finanzas / Director 
Recepcionista / Mozo 
de almacén 
Transportista 
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8. MEDIO AMBIENTE 
La empresa Beurebe  está comprometida con la conservación y el respeto del medio 
ambiente consciente de la problemática existente y de la importancia de ésta. El siguiente 
estudio se ha realizado siguiendo la legislación vigente sobre impacto ambiental de 
proyectos [Ref. 9]. 
En primer lugar se ha realizado un pequeño análisis del impacto ambiental que el desarrollo 
de la actividad del supermercado genera. Para ello, se han tenido en cuenta los siguientes 
aspectos: residuos sólidos generados, contaminación del agua, emisiones atmosféricas y 
consumo de recursos naturales. La valoración de cada uno de estos aspectos es la 
siguiente: 
RESIDUOS SÓLIDOS GENERADOS: 
En este análisis se han considerado dos niveles: por una parte los residuos generados en el 
propio almacén del supermercado y por otro lado los que generará el cliente. 
Los residuos sólidos que se generarán en el almacén del supermercado son principalmente 
papel, cartón, plástico y madera, todos ellos provienen en su mayoría de los envoltorios de 
los productos que se compran a los proveedores. 
La medida que se adoptará en este aspecto será la contratación de los servicios de la 
empresa CESPA GR, un gestor de residuos autorizado por la Generalitat de Catalunya para 
el reciclaje de cada uno de estos residuos por separado. 
Será preciso negociar con esta empresa las condiciones económicas del servicio de 
recogida selectiva según las cantidades generadas, la frecuencia de retirada de residuos y el 
alquiler de los contenedores. Al tratarse de residuos valorizables (esto es que se obtiene 
beneficio económico por su venta) se ha considerado que el coste de este servicio será cero, 
ya que los posibles gastos de recogida serán compensados por la valorización de los 
residuos. 
Por otra parte, la actividad que realiza Beurebe provocará que el cliente genere residuos 
debido a la utilización de envases en todos los productos que se comercializan. Para todos 
los envases de los productos que Beurebe tiene en su catálogo (vidrio, plástico y tetrabrik) 
existen contenedores especiales en la ciudad para ser abocados y posteriormente 
reciclados. 
La principal medida que adoptará la empresa en este sentido será la de concienciar y 
convencer a sus clientes de la necesidad de que los envases sean abocados en el 
Pág. 50  Memoria 
 
contenedor correspondiente para su posterior reciclado. Para ello, cada vez que el cliente 
solicite un pedido, con la confirmación de éste aparecerá en la pantalla un mensaje para 
concienciar de la necesidad y utilidad del reciclaje de los envases. En él se explicará de 
forma clara y breve los pasos que se deben seguir para reciclar los envases, y se hará 
especial énfasis en la necesidad del reciclaje, y sobretodo, en la facilidad y el poco trabajo 
que supone la realización de este proceso. 
Esta será inicialmente la propuesta con la que la empresa pretende fomentar el reciclaje de 
los envases de sus productos, más adelante, incluso se podría estudiar algún mecanismo 
para bonificar de alguna manera al cliente por el reciclaje de los envases de los productos 
que adquiere en Beurebe. 
CONTAMINACIÓN DEL AGUA 
El único impacto generado por Beurebe será la generación de aguas sanitarias en el servicio 
de la empresa. No obstante, se considera que no se deben adoptar medidas específicas en 
este sentido ya que el supermercado se encuentra dentro de la ciudad de Barcelona, la cual 
tiene su propio sistema de saneamiento de aguas residuales. 
EMISIONES ATMOSFÉRICAS 
El principal impacto que  genera en la atmósfera  la actividad del supermercado es la emisión 
de CO2, que proviene del vehículo encargado de realizar el reparto de los pedidos. Para 
tratar de minimizar estas emisiones se tomarán tres medidas: 
• El vehículo que el supermercado utilizará para el reparto de los pedidos será un 
modelo respetuoso con el medioambiente, para ello se buscarán motores de bajas 
emisiones y de bajo consumo. 
• La entrega de los pedidos se realizará con un mínimo de 24 horas de margen a la 
fecha de la realización del pedido. De esta manera se evita el reparto de pedidos 
sueltos y esporádicos. 
• Se optimizarán las rutas de reparto de los pedidos. Cada mañana el transportista 
realizará un análisis de los puntos de entrega y realizará la ruta más adecuada, con 
el objetivo no sólo de reducir tiempo y coste, sino también emisiones atmosféricas y 
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CONSUMO DE RECURSOS NATURALES 
Se considera que los tres aspectos más relevantes a la hora de evaluar el consumo de 
recursos naturales de la empresa son: la energía eléctrica, el agua y los envases utilizados 
para preparar y realizar el reparto. 
Energía eléctrica 
Las medidas que se tomarán para la reducción del consumo eléctrico son: la utilización de 
neveras de consumo energético clase A y el uso de fluorescentes de reactancia electrónica, 
cuyo consumo es menor que los tradicionales y su vida útil mayor. 
Agua 
La medida que se tomará para reducir el consumo de agua será la utilización de grifos y 
cisternas de ahorro. 
Envases 
En cuanto a la utilización de envases para preparar y realizar el reparto de los pedidos, 
Beurebe utilizará envases de plástico hechos a partir de material reciclado y evitará el uso de 
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9. ESTUDIO ECONÓMICO 
En este apartado se realizará el estudio económico correspondiente para poder evaluar la 
viabilidad del negocio. 
Beurebe, como supermercado,  será un negocio que comercializará  una  gran variedad de 
productos cada uno de los cuales llevará asociado su precio de compra (a los proveedores) 
y su precio de venta (a los clientes) correspondiente. Para la realización de los cálculos 
necesarios para el estudio económico, las bebidas que comercializará Beurebe se agruparán 
en 20 productos genéricos con los que se trabajará en este apartado. Cada uno de estos 20 
productos genéricos estará formado por un conjunto de artículos reales de características 
parecidas y, por lo tanto, con un precio de compra parecido (aunque en algunos casos la 
diferencia es apreciable). 
Cada producto genérico  llevará asociado un precio medio de compra y un precio medio de 
venta que será utilizado para elaborar el estudio económico. 
Para calcular el precio medio de venta (p.m.v.) de cada producto genérico se ha efectuado la 
media aritmética de  los precios de venta de todos los artículos reales que incluye el producto 
genérico en cuestión.   
Para calcular el precio medio de compra (p.m.c.) de cada producto genérico se ha utilizado el 
margen bruto medio con el que trabaja un supermercado en España.  Este margen bruto se 
encuentra alrededor del 30%, esto significa que, por ejemplo, un artículo que al 
supermercado le cuesta  10 € lo venderá por unos 13 €.  
Así pues, utilizando este margen bruto del 30%, a través del precio medio de venta de cada 
uno de los 20 productos genéricos se ha calculado su respectivo precio medio de compra. 
A continuación se muestran los 20 productos genéricos y el tipo de bebidas y envases que 
incluye cada uno: 
Agua: Se incluyen tres grupos según el contenido del envase independientemente del tipo 
del agua (con gas, sin gas, de sabores, sodas). 
1. Aguas en envases con contenido inferior a un litro. 
2. Aguas en envases con contenido entre uno y dos litros. 
3. Aguas en envases con contenido superior a dos litros. 
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Refrescos y cervezas: Se incluyen cinco grupos según el contenido y el tipo del envase 
independientemente del tipo de refresco (cola, naranja, limón, bitter, cerveza…). 
4. Envases de vidrio con contenido inferior a un litro. 
5. Envases en lata con contenido inferior a un litro. 
6. Envases de plástico con contenido inferior a un litro. 
7. Envases con contenido entre un litro y dos litros (cualquier tipo de envase). 
8. Refrescos en polvo para preparar. 
Bebidas alcohólicas con graduación de 40º o similar: Se incluye un solo grupo con toda esta 
gama de bebidas (whisky, bourbon, ron, vodka, ginebra…). 
9. Todas. 
Bebidas alcohólicas con graduación de 20º o similar, licores de frutas y concentrados: Se 
incluye un solo grupo con toda esta gama de bebidas (martini, vermouth, fino, mistela…). 
10. Todas. 
Cava : Se incluye un solo grupo con toda esta gama de bebidas. 
11. Todas. 
Champagne : Se incluye un solo grupo con toda esta gama de bebidas. 
12. Todas. 
Sidra: Se incluye un solo grupo con toda esta gama de bebidas. 
13. Todas. 
Sangría y mosto: Se incluye un solo grupo con toda esta gama de bebidas. 
14. Todas. 
Zumos: Se incluyen tres grupos según el contenido del envase y el tipo de zumo. 
15. Zumos no refrigerados en envases con contenido inferior a un litro. 
16. Zumos no refrigerados en envases con contenido de un litro o más. 
17. Zumos refrigerados. 
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Vinos: Se incluyen tres grupos según el coste económico del vino, que a su vez depende de 
la calidad de éste. 
18. Vinos de coste bajo (coste inferior a 4 euros). 
19. Vinos de coste medio (coste entre 4 y 8 euros). 
20. Vinos de coste alto (coste superior a 8 euros). 
En la Figura 9.1 se muestra un esquema gráfico en el que se observan los 20 productos 
genéricos en los que se han agrupado todas las bebidas que comercializa el supermercado, 
así como su precio medio de compra a los proveedores (p.m.c.) y su precio medio de venta a 













   Figura 9.1 - Esquema de los 20 grupos de bebidas





















     Figura 9.1 - Esquema de los 20 grupos de bebidas 
En el Anexo B se puede consultar con detalle las bebidas que  incluye cada uno de los 20 
productos genéricos con los cuales se ha realizado el estudio económico y sus respectivos 
precios de venta.  
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9.1. Previsión de ventas 
En este apartado se muestra la previsión de ventas que se ha estimado (para los cinco 
primeros años) de cada uno de los 20 productos genéricos. El primer año, con el objetivo de 
aproximarse más a la realidad, se realizará una previsión mensual hasta el sexto mes y otra 
del segundo semestre. 
Esta previsión de ventas está confeccionada en base a tres factores: 
LA NATURALEZA DE LOS PRODUCTOS 
Existen bebidas que son consumidas en unas proporciones mayores que otras. Por lo tanto, 
a la hora de realizar la previsión de ventas, se debe tener en cuenta el tipo de bebidas que 
incluye el producto genérico en cuestión. Por ejemplo, se compran más latas de refrescos 
que botellas de champagne, con lo que la previsión de ventas del producto genérico que 
incluye las latas de refrescos será mayor que la del que incluye las botellas de champagne. 
EL NÚMERO DE BEBIDAS QUE INCLUYEN CADA UNO DE LOS 20 PRODUCTOS 
De los 20 productos genéricos con los que se trabaja en este estudio económico, existen 
algunos que incluyen un número de bebidas mucho más elevado que otros. Así pues, sin 
tener en cuenta el tipo de bebidas que incluye, la previsión de ventas será mayor a medida 
que un grupo contenga un número de bebidas  más elevado, ya que, por ejemplo, la 
previsión de ventas del producto de refrescos en lata es en realidad la previsión de ventas de 
78 artículos (que son el número de bebidas que incluye este producto). 
EL PASO DEL TIEMPO 
La previsión es que con el paso del tiempo la empresa esté más consolidada, sea más 
conocida y el número de clientes vaya creciendo. Así pues, en la previsión de ventas se ha 
considerado un aumento progresivo de éstas con el paso del tiempo. 








Producto genérico/Año Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Semestre 2  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Agua en envases de menos de 1l 220 235 250 270 290 330 2.300 5.500 6.000 7.000 8.000 
Agua en envases entre 1l y 2l 500 540 580 625 670 720 4.500 9.600 10.100 10.900 11.600 
Agua en envases de más de 2l 600 630 660 700 745 790 5.100 10.700 11.100 11.600 12.000 
Refresco en envases de vidrio de menos de 1l 200 210 225 245 270 305 2.150 5.200 5.600 6.000 7.000 
Refresco en envases de lata de menos de 1l 1.000 1.080 1.160 1.260 1.400 1.550 10.300 23.000 25.000 27.000 29.000 
Refresco en envases de plástico de menos de 1l 200 215 230 250 275 300 2.000 4.500 5.000 5.700 6.500 
Refresco en envases entre 1l y 2l 700 750 800 900 1.000 1.100 7.200 16.000 17.500 19.000 21.000 
Refresco en polvo 16 18 20 23 26 30 200 450 500 565 630 
Bebidas de 40 grados 300 330 360 395 440 490 3.200 6.800 7.300 7.800 8.200 
Bebidas de 20 grados 350 370 400 435 480 525 3.400 7.200 7.650 8.100 8.800 
Cava 50 53 56 59 62 70 500 1.150 1.300 1.500 1.700 
Champagne 35 40 45 55 70 90 700 1.700 2.000 2.350 2.700 
Sidra 30 35 40 45 50 55 350 800 1.000 1.200 1.400 
Sangría y mosto 33 35 39 45 50 58 400 900 1.020 1.200 1.400 
Zumo en envases de menos de 1l 120 130 140 160 180 200 1.350 3.100 3.400 3.800 4.400 
Zumos en envases de más de 1l 300 330 360 400 440 490 3.050 6.300 6.600 6.950 7.500 












Producto/Año Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Semestre 2  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Zumos refrigerados 130 140 155 170 190 210 1.350 2.900 3.150 3.400 3.650 
Vinos de coste bajo 500 550 600 650 700 750 4.900 10.500 11.200 11.900 12.700 
Vinos de coste medio 150 170 195 225 260 300 1.950 4.150 4.400 4.700 5.000 
Vinos de coste alto 45 50 55 60 65 70 450 1.000 1.100 1.240 1.400 
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Con esta previsión de ventas, se ha considerado que incluido en el quinto año de 
funcionamiento con un solo transportista y un solo recepcionista/mozo de almacén será 
suficiente para gestionar correctamente todos los pedidos que se producen. Igualmente, en 
caso de producirse situaciones puntuales de exceso de pedidos para un solo transportista, 
Beurebe utilizaría los servicios de alguna empresa de mensajería para ayudar en la entrega 
a domicilio. 
9.2. Ingresos 
Para calcular los ingresos que obtendrá Beurebe se debe tener en cuenta la previsión de 
ventas que se ha estimado de cada uno de los 20 productos genéricos y el precio de venta al 
que se comercializarán (p.v.c.). Así pues, multiplicando las ventas de los 20 productos por 
sus respectivos precios de venta se obtendrán los ingresos brutos. 
9.3. Inversión inicial necesaria 
A continuación se detallará cual es la inversión inicial necesaria para que el supermercado 
pueda empezar a funcionar y a desarrollar su actividad. Esta inversión inicial está dividida en 
diversas partes según el concepto al cual va destinada.  
9.3.1. Local 
Beurebe debe disponer desde el inicio de un local preparado para que la empresa pueda 
empezar a desarrollar su actividad. Dicha instalación constará de un almacén, donde se 
guardarán y conservarán los productos, y donde se prepararán los pedidos para que sean 
entregados  a los clientes, y también de una pequeña oficina, donde se recibirán y verificarán 
los pedidos que los clientes realizan para pasar la orden al almacén. Además, dentro de la 
oficina se encontrará el despacho del encargado de planta y director. 
El local se distribuirá y equipará de tal manera que oficina y almacén estén prácticamente 
unidos y sin grandes separaciones con paredes o pasillos, para así conseguir que los 
empleados se encuentren en una misma planta y lugar de trabajo. De esta forma se espera 
obtener la máxima comunicación y relación entre trabajadores. El objetivo final de esta 
distribución del local es evitar errores en los pedidos desde que el cliente lo demanda hasta 
que lo recibe en el lugar deseado. 
Con el objetivo de reducir la inversión inicial se ha decidido alquilar el local y no comprarlo, 
con lo que el pago del alquiler del local se considerará como un gasto indirecto en el 
siguiente apartado. Igualmente, con el tiempo y según los intereses de Beurebe, se podría 
estudiar la posibilidad de adquirir el local. 
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Dentro de la inversión inicial destinada al local se incluye la compra del material necesario 
para acondicionar correctamente la instalación y para tener almacenadas en buenas 
condiciones las bebidas (muebles, estanterías, neveras, equipos informáticos), así como el 
coste de la instalación de estos equipos y mobiliario. 
Se ha considerado que la inversión inicial en este concepto será de unos 10.000 euros. 
También se incluye en este apartado un margen de seguridad de 6.000 euros para hacer 
frente a posibles remodelaciones que sean necesarias en el local, como por ejemplo, 
acondicionar la entrada para que el vehículo de la empresa pueda entrar. 
Por lo tanto, la inversión inicial total en concepto de local será de 16.000 euros. 
9.3.2. Vehículo 
Para poder realizar la entrega de los pedidos la empresa adquirirá una camioneta. Con el 
objetivo de reducir costes el vehículo se comprará de segunda mano. 
La camioneta estará equipada con neveras para poder transportar las bebidas frías cuando 
el cliente así lo solicite. 
Como ya se ha explicado, en caso de que puntualmente  los pedidos a entregar sean muy 
numerosos y no se disponga de suficientes empleados o vehículos para hacerlo, se utilizará 
el servicio que ofrecen las empresas de mensajería. 
Se ha estimado la inversión inicial destinada a la compra de la camioneta y equipamiento de 
esta para el reparto de las bebidas en 22.000 euros. 
9.3.3. Construcción y diseño del portal de compra 
El supermercado dispondrá de una página web a través de la cual los clientes podrán 
consultar información general de Beurebe y el catálogo de productos disponible, y a través 
de la cual podrán realizar los pedidos y efectuar el pago. Además, en esta página web se 
anunciarán también las ofertas y promociones existentes, así como toda la información que 
se considere oportuna. 
Este portal de compra dispondrá de bases de datos donde se almacenarán los pedidos 
realizados por cada cliente para poder posteriormente realizar estudios y tendencias de 
mercado. Igualmente, y aunque este proceso será supervisado por el encargado de planta, 
la página controlará automáticamente el estoc de cada uno de los productos y lanzará los 
pedidos necesarios a los proveedores para reponer los artículos. 
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Se subcontratará el servicio de la empresa de programación Artvisual para la construcción 
del portal de compra del supermercado.  Esta empresa de programación, además de crear la 
web, será la empresa encargada de todo el mantenimiento de la página, para ello el portal de 
compra de Beurebe estará hospedado también en el servidor de Artvisual. 
De esta manera, será un mismo cliente, Artvisual, el que se encargue de todas las 
necesidades informáticas de Beurebe (creación de la página, mantenimiento, solución de 
problemas informáticos, modificaciones y actualizaciones…), hecho que se considera 
simplificará y facilitará las labores respecto a si se contrataran  diferentes clientes. 
El desembolso inicial por la creación de la página Web será de unos 2.000 euros. 
El gasto por tener hospedado el portal de compra en el servidor Artvisual será de 150 euros 
al año. Este importe se hará efectivo a comienzos de cada año y será tratado como un gasto 
indirecto en el siguiente apartado. 
Por el mantenimiento de la página, realización de modificaciones y actualizaciones y servicio 
de solución de problemas informáticos se abonarán mensualmente 150 euros. Este importe 
se abonará igualmente a comienzos de cada mes y será considerado también como un 
gasto indirecto en el siguiente apartado. 
Así pues, el desembolso total en concepto de inversión inicial  será de 40.000 euros 
9.4. Análisis de los gastos 
En este apartado se analizarán y se estudiarán todos los gastos a los que tendrá que hacer 
frente Beurebe. Se dividirán en dos grupos según si son gastos directos o gastos indirectos. 
9.4.1. Gastos directos 
Los gastos directos son aquellos que se derivan de la actividad de la empresa, en este caso 
la comercialización de bebidas a través de internet. A continuación se enumeran y se 
describen todos los gastos directos que tendrá el supermercado. 
Salarios de los empleados 
Beurebe remunerará los diferentes puestos de trabajo en función de la categoría profesional 
así como de sus conocimientos y responsabilidad.  
Los empleados que se encargan directamente del proceso que va desde el recibo del pedido 
hasta la entrega del mismo, es decir, el recepcionista/mozo de almacén y el transportista, 
tendrán el mismo salario. Este salario constará de una parte fija y de una parte variable. Se 
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considera que este método hace que el empleado se sienta más motivado e involucrado con 
su trabajo, y de esta manera la empresa sale beneficiada. 
El salario en euros de cada empleado será: 
RECEPCIONISTA /MOZO DE ALMACÉN  
Parte fija: Un salario bruto anual de 13.000 euros.  
Parte variable: Como ya se ha explicado, todos los pedidos realizados antes de las 21.00 
horas pueden ser entregados al día siguiente en la franja horaria que el cliente solicite. Así 
pues, es tarea del recepcionista/mozo de almacén asegurar que todos los pedidos 
efectuados antes de las 21.00 horas (y que el cliente solicite recibirlos al día siguiente) estén 
preparados para que los transportistas los tengan listos para entregar en la franja horaria 
solicitada.  
Si el empleado cumple los plazos de preparación de pedidos recibirá cada mes una parte 
variable, de manera que si cada mes recibe esta parte variable su sueldo anual será de 
14.000 euros. El encargado de planta será la persona que tomará esta decisión. 
TRANSPORTISTA 
Parte fija: Un salario bruto anual de 13.000 euros. 
Parte variable: el empleado recibirá cada mes una parte variable si no se producen errores ni 
retrasos* en la entrega de pedidos, de manera que si cada mes recibe esta parte variable su 
sueldo anual será de 14.000 euros. El encargado de planta será la persona que tome esta 
decisión haciendo la valoración oportuna.  
En definitiva, Beurebe pretende dar una imagen a sus clientes de seriedad, confianza y 
puntualidad. Por este motivo incentiva a los empleados  para evitar acciones que puedan 
crear entregas erróneas o no puntuales que hacen que la imagen del supermercado se vea 
deteriorada. 
Con estas  consideraciones, las bonificaciones que reciban los clientes por posibles retrasos* 
que se puedan producir en la entrega de la compra no serán consideradas como un gasto. 
No se tendrán en cuenta en el estudio económico ya que, en principio, irían compensadas 
por la parte variable que no recibiría el empleado.  
* Por retraso se entiende una entrega con más de una hora de demora respecto a la franja 
horaria en que el cliente pidió recibir su compra, es decir, una entrega en la que el cliente 
recibe bonificación (gastos de entrega gratuitos para compras inferiores a 60 €, y descuento 
del 4% del importe total de la compra para pedidos superiores a 60 €. 
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ENCARGADO DE PLANTA/DIRECTOR 
El encargado de planta/director no tendrá un salario estipulado, ya que como dueño de la 
empresa su salario serán  los beneficios o pérdidas  que genere el supermercado.  
Para la realización del estudio económico se tomará como salario de cada empleado el 
salario máximo, es decir, el salario que corresponde a la situación en que el trabajador recibe 
la parte variable íntegra. 
Así pues, al comienzo de la actividad, el supermercado contará en su plantilla con un 
recepcionista/mozo de almacén y con un transportista con lo que los gastos para Beurebe 
que provienen del salario de sus empleados ascienden a 28.000 euros al año.  
A partir de este instante, si entra a formar parte de la plantilla de la empresa algún otro 
empleado este gasto aumentará. De todas maneras, la previsión de ventas con la que se 
trabaja hace que se haya considerado que con un mozo de almacén y un transportista la 
empresa podrá funcionar de manera correcta durante los primeros 5 años. 
Para la realización del estudio económico se considera que el gasto que la empresa tiene 
que hacer frente en concepto de salarios de empleados es de 2.333 euros al mes (28.000 
euros anuales entre 12 meses). 
Compra de productos 
Estos gastos hacen referencia a la compra de todos los artículos que Beurebe 
comercializará, es decir, todas las clases y tipos de bebidas que el cliente encontrará en el 
supermercado. Para calcularlo se deberá multiplicar cada producto que se compre al 
proveedor por su precio de compra. 
La compra de bebidas a los proveedores se realizará en función de la previsión de ventas 
estimada y del estoc de producto que quede en el almacén.  
Así pues, el primer pedido se realizará con el objetivo de cubrir las necesidades estimadas 
para el primer mes según la previsión de ventas que se ha detallado en el apartado 9.1. 
A partir de esta primera compra, el mismo portal de compra de Beurebe irá lanzando 
automáticamente los pedidos de cada uno de los artículos cuando sea necesario. Esta 
operación siempre será supervisada por le encargado de planta/director. 
El gasto en este concepto se puede observar en la cuenta de pérdidas y ganancias 
(apartado 9.5.3). 
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Transporte adicional y devoluciones 
En caso que puntualmente el transportista no pueda entregar todos los pedidos existentes 
debido a su gran número se contratará los servicios de una empresa de mensajería para 
ayudar en el reparto. 
Por otro lado, si un cliente no queda satisfecho con el producto que compra se le cambiará o 
se le devolverá el dinero, según prefiera, de manera totalmente gratuita 
En este apartado se incluyen los gastos derivados del servicio de la empresa de mensajería 
y de las devoluciones a los clientes. 
Es difícil cuantificar ambos gastos ya que no se  puede saber si se producirán situaciones en 
las que el elevado número de pedidos haga que el transportista no los pueda entregar, y en 
caso de que se produzcan, cuando y cuantas veces se darán. Tampoco se puede saber con 
exactitud cuando y cuantas devoluciones se deberán efectuar. Por este motivo, se ha creado 
una provisión de 60 euros mensuales para hacer frente a estos posibles gastos. 
9.4.2. Gastos indirectos 
Alquiler del local 
Se alquilará un local que se ha encontrado en la calle Compte d’Urgell número 47, en la zona 
de Sant Antoni, en el Eixample [Ref. 10] (en el mapa de la Ilustración 9.3 se puede ver la 
situación del local). Se trata de una zona céntrica  bien situada para poder llegar a todos los 
puntos donde Beurebe tendrá cobertura. 
El local en cuestión dispone de 200m² que se distribuirán aproximadamente de la siguiente 
forma: 110m² estarán destinados a almacenar las bebidas, 50m² se utilizarán de espacio 
libre a la entrada del local para el/los vehículos de la empresa y 40m² se utilizarán como 
oficina (con un pequeño servicio). 
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Ilustración 9.3 - Mapa con la situación del local (punto azul). 
El precio del alquiler de este local es de 750 euros al mes.  
A este precio se sumará el coste por tener un vado de 24 horas para que la puerta del local 
siempre esté libre y permita sin problemas la entrada/salida de los vehículos de la empresa. 
Este coste es aproximadamente de 1.100 euros al año y en el estudio económico se 
considera que se abonarán al principio de cada año. 
Publicidad 
Como se ha explicado en apartados anteriores, Beurebe entra en un sector que si bien no 
está dominado por ninguna empresa, cuenta con la presencia de una serie de cadenas de 
supermercados que gozan ya de una fama entre la población y son conocidas por los 
ciudadanos. 
Así pues, se necesita una adecuada campaña de publicidad para que el supermercado sea 
conocido por los ciudadanos, que son los clientes potenciales. 
La campaña de publicidad se llevará a cabo en dos frentes: reparto de propaganda y 
anuncios en diarios gratuitos, y publicidad a través de la red. 
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REPARTO DE PROPAGANDA Y ANUNCIOS EN DIARIOS GRATUITOS  
Durante el primer año, se realizará una campaña de publicidad basada en el buzoneo y en el 
reparto de propaganda en la calle y en lugares estratégicos (a las salidas de supermercados, 
a las salidas de colmados, a las salidas de la boca del metro…). En total, esta campaña se 
llevará a cabo tres veces durante el primer año: una antes de que la empresa inicie la 
actividad, otra en el tercer mes de vida del supermercado y una última durante el segundo 
semestre del primer año. 
Además de la entrega de propaganda, se utilizarán los periódicos gratuitos que se reparten 
en el metro para dar publicidad de  Beurebe y de su servicio. En concreto se publicarán 
anuncios en el diario Metro [Ref. 11]. 
A partir del segundo año de funcionamiento de la empresa, se tiene previsto ir realizando 
campañas de buzoneo de forma periódica  cada seis meses. A la vez, se seguirá dando 
publicidad a Beurebe en el diario Metro pero de forma menos intensa a como se hará en el 
primer año. 
De todas formas, según el funcionamiento del supermercado y de las necesidades que 
puedan ir apareciendo, se decidiría sobre la marcha si se aumentan o se disminuyen las 
campañas de publicidad, así como si se utilizan otros medios para dar a conocer la empresa 
y su servicio (anuncios en radio, anuncios en televisión, anuncios en revistas…). 
PUBLICIDAD A TRAVÉS DE LA RED 
El supermercado se anunciara a través de la red de diferentes maneras. Por un lado 
Beurebe se anunciara en su propio portal de compra. Por otro lado, la página web de 
Beurebe anunciará diferentes productos (marcas de bebidas que se comercializan, fiestas y 
eventos para los que se suministre la bebida…) a cambio de que dichos productos (páginas 
web de las marcas de bebidas, fiestas, eventos…) hagan publicidad de Beurebe. 
Se ha estimado que el desembolso necesario para efectuar una campaña de buzoneo y de 
reparto de propaganda es de unos 400 €. Por su parte, los anuncios en el diario Metro 
dependen de diversos factores como el tamaño, el lugar donde están situados o si son en 
color o en blanco y negro. Beurebe utilizará un anuncio de tamaño estándar en blanco y 
negro y que no encabece ninguna sección. El precio por este anuncio es de 247 euros por 
cada día que aparezca, aunque si el anuncio no aparece una única vez y lo hace de forma 
periódica (como será el caso de Beurebe) el diario Metro aplica un descuento de un 10% 
aproximadamente, con lo que el precio del anuncio queda en unos 220 euros. Por último, se 
ha estimado que la publicidad a través de la red no supondrá ningún gasto para Beurebe ya 
que, como se ha visto, estará basada en tratos y acuerdos entre compañías. 
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En definitiva, y como resumen, en la siguiente Tabla 9.4 se muestra el gasto previsto para 
los cinco primeros años en concepto de publicidad.  
 
Año / Concepto Entrega de propaganda Periódicos gratuitos 
Año 1 1.200 (3 campañas) 2.200 (10 anuncios) 
Año 2 800 (2 campañas) 1.760 (8 anuncios) 
Año 3 800 (2 campañas) 1.320 (6 anuncios) 
Año 4 800 (2 campañas) 880 (4 anuncios) 
Año 5 800 (2 campañas) 880 (4 anuncios) 
Tabla 9.4 - Gasto previsto en publicidad (todos los valores están expresados en euros). 
Mantenimiento 
Dentro de este apartado se incluyen los gastos anuales  que proceden de mantener en 
buenas condiciones todo el mobiliario y neveras del local así como  la furgoneta. Se 
considerará este gasto como un 1% del valor de la inversión inicial en  mobiliario, neveras, 
equipos informáticos y vehículos, es decir, 32.000 euros. 
Así pues, el gasto anual en concepto de mantenimiento es de 320 euros que para el estudio 
económico se considerará que se abona en el sexto mes de cada año. 
Dentro de este apartado también se cuenta, como se ha indicado anteriormente, el gasto de 
mantenimiento de la página de la empresa que es de 150 euros al mes, por lo tanto, 1.800 
euros al año. 
Limpieza 
Este gasto se deriva del pago a la empresa Univer Servis SL para que mantenga en buenas 
condiciones higiénicas y de limpieza la instalación del supermercado (almacén, oficina y 
servicio). Como ya se ha indicado, para la limpieza del local se tiene previsto que acuda una 
persona de la plantilla de Univer Servis SL dos veces a la semana, lunes y jueves, 
aproximadamente una hora y media cada día (de 8.00 a 9.30 horas por ejemplo). 
El gasto generado por este concepto será de unos 250 euros al mes. 
Electricidad 
Incluye el gasto que procede del consumo total de electricidad que se produce en la 
empresa. 
Se ha estimado este gasto en 50 euros al mes, por lo tanto 600 euros anuales. 
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Agua 
Se ha estimado que el gasto de la empresa en agua será de unos 8 euros al mes. 
Teléfono 
Beurebe contratará una tarifa plana que incluya todas las llamadas telefónicas y el acceso a 
internet. 
Se ha estimado que el gasto de la empresa en este concepto será de 40 euros al mes. 
Combustible  
En este apartado se incluye el gasto  en combustible del vehículo con el que se realizará la 
entrega de los pedidos. 
Se estima que el gasto en combustible de un vehículo durante el primer año (en el cual el 
número de pedidos es menor) será de  unos 300 euros al mes, mientras que a partir del 
segundo año y hasta el quinto el gasto será de 400 euros al mes. Inicialmente y hasta el 
quinto año incluido se ha estimado la necesidad de un solo vehículo. 
Impuestos y seguro del vehículo 
Se ha estimado este coste en 100 euros al mes por vehículo, es decir, 1200 euros anuales 
por vehículo. Inicialmente y hasta el quinto año incluido se ha estimado la necesidad de un 
solo vehículo. 
Amortización 
En este apartado se incluye la amortización del mobiliario y del vehículo de la empresa. En el 
estudio económico se considerará que en un horizonte temporal de cinco años recuperamos 
un 6% cada año. Esta amortización anual se considerará efectiva al final de cada año. 
Así pues, cada año se recupera en concepto de amortización de mobiliario y vehículo el 6% 
de 32.000 euros (inversión inicial en mobiliario y vehículo), es decir, 1.920 euros. 
Nota: tanto el importe de 4 euros que el cliente deberá abonar en concepto de transporte 
para pedidos inferiores a 60 euros, como los posibles 15 euros de rebaja en el salario del 
recepcionista/mozo de almacén por los pedidos no preparados correctamente no se tendrán 
en cuenta en este estudio económico. Con esta medida se pretende compensar posibles 
errores a la baja en la estimación de los gastos para que este estudio se ajuste más a la 
realidad. 
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9.5. Plan financiero 
Para la realización del plan financiero se han tenido en cuenta las siguientes premisas: 
• El beneficio de la empresa, al ser una Sociedad limitada, deberá soportar el impuesto 
de sociedades (35%). Cuando el resultado antes de impuestos (BAI) de un periodo 
sea negativo este impuesto no se deberá pagar. 
• El impuesto de sociedades se pagará normalmente en julio, pero  el primer año se 
repartirá en cada uno de los seis primeros meses y en el segundo semestre.   
• Los cobros procedentes de las ventas se cobrarán en el mes. 
• Para ajustarse a las formas de cobro de los proveedores se ha considerado que a 
algunos se les pagará a 20 días mientras que a otros se les pagará al contado. 
• Siempre se mantendrá un stock de seguridad para cubrir las ventas de un mes. 
9.5.1. Fuentes de financiación 
Para financiar la empresa se solicitará inicialmente un préstamo por valor de 15.000 euros a 
devolver en cinco años al 5% de interés anual. Para determinar las condiciones de este 
préstamo Beurebe se ha acogido a la línea de financiación ICO-PYME 2008* [Ref. 12].  
Así pues, según estas condiciones, los gastos financieros de la empresa en concepto de 
intereses por la devolución del préstamo serán aproximadamente de 450 euros al año. En el 
primer año se considerará que el pago de este gasto financiero se realiza en el segundo 
semestre. 
Por otro lado, la empresa también estará financiada con el capital de su socio (el encargado 
de planta/director). 
Se considera que con estas dos fuentes de financiación se cubrirá la inversión inicial 
necesaria para la puesta en marcha de la empresa y los gastos que genere el supermercado 
hasta que éste empiece a generar beneficios. 
 
(*) ICO-PYME 2008 es una línea de financiación con la que el Instituto de Crédito Oficial  
(ICO) apoya y financia, en condiciones preferentes, el desarrollo de proyectos de inversión 
de las pequeñas y medianas empresas españolas. 
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9.5.2. Balance de situación de la empresa 
En la Figura 9.5 siguiente se muestra el balance de situación que presentará la empresa al 
inicio de su actividad (año 1) y al inicio del segundo año (año 2). 
 
 AÑO 1 AÑO 2  AÑO 1 AÑO 2 
ACTIVO 65.552 69.979 PASIVO 65.552 69.979 
 




POR DESEMBOLSOS NO 
EXIGIDOS 0 0 
FONDOS PROPIOS 45.552 51.259 
INMOBILIZADO MATERIAL 38.000 36.080 Aportación del socio 45.552 50.089 
Mobiliario 16.000 16.000 Pérdidas y ganancias 0 1.170 
Vehículo 22.000 22.000 INGRESOS A 
DISTRIBUIR EN 
VARIOS EJERCICIOS 0 0 
Amortización acumulada 0 - 1.920 PROVISIONES PARA 
RIESGOS Y GASTOS 
0 720 
INMOBILIZADO 
INMATERIAL 2.000 2.000 
ACREEDORES A L.P. 15.000 12.000 
Aplicación informática + web 2.000 2.000 Préstamo a L.P. 15.000 12.000 
GASTOS A DISTRIBUIR EN 
VARIOS EJERCICIOS 0 0 
   
 
ACTIVO CIRCULANTE 25.552 31.899 PASIVO CIRCULANTE 5.000 6.000 
EXISTENCIAS 10.552 21.899 ACREEDORES A C.P. 5.000 6.000 
Existencias 10.552 21.899 Proveedores 5.000 6.000 
TESORERIA 15.000 10.000    
Caja 15.000 10.000    
 
Figura 9.5 - Balance de situación de la empresa (todos los valores están expresados en euros). 
 
 
Nota: En el balance de situación de la empresa se han utilizado las abreviaturas C.T. (corto 
plazo) y L.P. (largo plazo). 
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9.5.3. Cuenta de resultados y cash flow 
La Cuenta de Resultados es un documento contable en el que se recogen los ingresos y 
gastos que tiene la empresa durante el ejercicio económico; la diferencia de éstos nos dará 
el beneficio o pérdida de la sociedad. 
El flujo de caja (en inglés cash flow) se puede definir como el dinero que es capaz de 
generar una empresa a través de su actividad. Así pues, el cash-flow mide los recursos 
generados por la empresa, concepto que no coincide con el de beneficio neto, ya que en el 
cálculo del beneficio neto se incluyen una serie de gastos (amortizaciones y provisiones) 
que, aunque son pérdidas para la empresa, no generan salida de dinero, sino que se trata 
únicamente de apuntes contables. 
Se entiende por amortización  la pérdida de valor que va sufriendo todos los años el 
inmovilizado de la empresa (edificios, instalaciones, maquinarias, vehículos de transporte, 
equipos informáticos, etc.) debido a su uso, a su obsolescencia, etc. 
Por provisión se entiende los fondos destinados a cubrir obligaciones legales o contractuales 
y hacer frente a responsabilidades probables o ciertas, aunque indeterminadas en su importe 
exacto o en la fecha en que se producirán. En el caso de Beurebe, el gasto del transporte 
adicional y de las devoluciones se ha considerado como una provisión. 
Por tanto, si se quiere calcular los recursos generados por la empresa, es decir, el dinero 
que entra en la empresa, hay que deducir las amortizaciones y provisiones. 
A continuación, en la Tabla 9.8, se muestra la cuenta de resultados así como el cash flow de 
Beurebe durante los cinco primeros años. Para un estudio inicial más concreto, el primer año 
se ha dividido en seis meses y un semestre. 
Para una mejor comprensión de la cuenta de resultados se muestra también a continuación 
la Tabla 9.6 donde se resumen los ingresos de la empresa durante los cinco primeros años, 
así como la Tabla 9.7 en la que se resumen los gastos (directos e indirectos). Todos estos 
conceptos ya han sido analizados y estudiados en apartados anteriores. 
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Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Semestre 2 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
TOTAL 
INGRESOS 13.718 14.958 16.300 18.092 20.332 22.944 154.441 341.621 373.735 410.071 449.266 
 
Tabla 9.6 - Resumen de los ingresos de la empresa (todos los valores están expresados en euros). 
 
Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Semestre 2 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Compra de productos 10.552 11.506 12.539 13.917 15.640 17.649 118.801 262.785 287.489 315.439 345.589 
Salario de los empleados 2.333 2.333 2.333 2.333 2.333 2.333 14.000 28.000 28.000 28.000 28.000 
Transporte adicional y 
devoluciones 60 60 60 60 60 60 360 720 720 720 720 
TOTAL GASTOS DIRECTOS 12.945 13.899 14.932 16.310 18.033 20.042 133.161 291.505 316.209 344.159 374.309 
Publicidad (propaganda) 400  400    400 800 800 800 800 
Publicidad (diarios gratuitos) 2.200       1.760 1.320 880 880 
Alquiler del local 750 750 750 750 750 750 4.500 9.000 9.000 9.000 9.000 
Vado 1.100       1.100 1.100 1.100 1.100 
Mantenimiento del servidor 150 150 150 150 150 150 900 1.800 1.800 1.800 1.800 
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Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Semestre 2  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Mantenimiento del mobiliario y 
del vehículo      320  320 320 320 320 
Electricidad 50 50 50 50 50 50 300 600 600 600 600 
Limpieza 250 250 250 250 250 250 1.500 3.000 3.000 3.000 3.000 
Agua 8 8 8 8 8 8 48 96 96 96 96 
Teléfono 40 40 40 40 40 40 240 480 480 480 480 
Combustible 300 300 300 300 300 300 1.800 4.800 4.800 4.800 4.800 
Impuestos y seguro del vehículo 100 100 100 100 100 100 600 1.200 1.200 1.200 1.200 
Amortización       1.920 1.920 1.920 1.920 1.920 
TOTAL GASTOS INDIRECTOS 5.348 1.648 2.048 1.648 1.648 1.968 12.208 26.876 26.436 25.996 25.996 
TOTAL GASTOS (Directos + 
Indirectos) 18.293 15.547 16.980 17.958 19.681 22.010 145.369 318.381 342.645 370.155 400.305 
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 Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Semestre 2  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Inversión inicial 40.000            
(+)Ingresos por 
ventas  13.718 14.958 16.300 18.092 20.332 22.944 154.441 341.621 373.735 410.071 449.266 
(-)Total gastos  18.293 15.547 16.980 17.958 19.681 22.010 145.369 318.381 342.645 370.155 400.305 
(=) Resultados de 
explotación  -4.575 -589 -680 134 651 934 9.072 23.240 31.090 39.916 48.961 
(-)Gastos financieros        450 450 450 450 450 
(=) BAI  -4.575 -589 -680 134 651 934 8.622 22.790 30.640 39.466 48.511 
(-)Impuesto de 
sociedades 35%     47 228 327 3.175 8.134 10.881 13.971 17.136 
(=) BDI  -4.575 -589 -680 87 423 607 5.447 14.656 19.759 25.495 31.375 
(+)Amortización + 
provisión  60 60 60 60 60 60 2.280 2.640 2.640 2.640 2.640 
(=) Flujo efectivo -40.000 -4.515 -529 -620 147 483 667 7.727 17.296 22.399 28.135 34.015 
Flujo Acumulado -40.000 -44.515 -45.044 -45.664 -45.517 -45.034 -44.367 -36.640 -19.344 3.055 31.190 65.205 
 
Tabla 9.8 - Cuenta de resultados de la empresa (todos los valores están expresados en euros). 
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9.5.4. Punto de equilibrio 
El punto de equilibrio indica el instante en el que los ingresos totales recibidos por la 
empresa se igualan a los gastos totales.  
Para calcular el punto de equilibrio se reducirán los 20 productos genéricos de bebidas a un 
único producto “resumen” que tendrá un precio medio de compra (p.m.c.) y un precio medio 
de venta (p.m.v.). Estos precios medios serán calculados haciendo la media aritmética del 
los p.m.c. y p.m.v. de cada uno de los 20 productos genéricos. 
Así pues, se obtiene para el producto “resumen”: 
p.m.c. = 3,918 € 
p.m.v. = 5,094 € 
Se calculará el punto de equilibrio siguiendo la siguiente fórmula: 
P · Q = GF + GV · Q           
Donde: 
P: p.m.v. del producto “resumen”. 
Q: número de unidades vendidas que hacen que ingresos y gastos se igualen. 
GF: gastos fijos (aquellos que no varían con el número de ventas). 
GV: gastos variables (aquellos que varían en función de las ventas). 
Para calcular los gastos fijos se sumarán los siguientes gastos (analizados en el aparatado 
9.4.): salario de los empleados, transporte adicional y devoluciones, publicidad, alquiler del 
local, vado, mantenimiento del servidor, mantenimiento del vehículo y del mobiliario, 
electricidad, limpieza, agua, teléfono, impuesto, seguro del vehículo e interés a pagar por la 
devolución del préstamo. Todo esto da como resultado GF = 50.164 €. 
Para calcular los gastos variables se sumarán el precio medio de compra (p.m.c. del 
producto “resumen”) y el gasto de combustible por la entrega a domicilio de cada producto.  
Resulta complicado asociar a cada producto un gasto variable en concepto de combustible. 
El método que se ha utilizado ha sido dividir el total del gasto de combustible del primer mes 
entre las unidades vendidas en este periodo. De esta manera se obtiene un gasto variable 
unitario de 0,028 €. 
Por lo tanto se tiene que GV = 3,946 €. 
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Tanto los gastos variables como los gastos fijos han sido calculados con los valores del 
primer año. En los siguientes años se considerarán igual ya que las diferencias son 
prácticamente insignificantes.  
Con los valores anteriores se obtiene: 
Punto de equilibrio anual = 222.592 € 
Punto de equilibrio anual (unidades) =  43.697 













Gastos fijos Gastos totales Ingresos
 
Figura 9.9 - Análisis del punto de equilibrio. 
9.5.5. Estudio de la rentabilidad 
A partir de los datos obtenidos en la cuenta de resultados se han calculado el VAN, TIR y 
Payback del proyecto. 
El Valor Actual Neto (VAN) de una inversión es la  suma de los valores actualizados de todos 
los flujos netos de caja esperados del proyecto, deducido el valor de la inversión inicial. Si un 
proyecto de inversión tiene un VAN positivo se considera que  el proyecto es rentable.  
Para el cálculo de este índice se ha utilizado un tipo de interés del 8%, dando un   VAN de 
39.551 euros. 
La Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) es la tasa de descuento que hace que el Valor Actual 
Neto (VAN) de una inversión sea igual a cero (VAN = 0).  
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En el caso de la empresa Beurebe se tiene una TIR del 32%. 
El Payback (periodo de recuperación) es el número de años o periodo de tiempo que 
necesita una inversión para que el valor de los flujos de caja iguale al capital invertido. 
En el caso de esta inversión se tiene un Payback  de 3 años. 
La rentabilidad económica (beneficio antes de impuestos dividido entre el activo) indica el 
rendimiento medio que obtiene la empresa como consecuencia de sus inversiones en 
activos. Para el primer año se tiene una rentabilidad económica del 6,86% y para el segundo 
año del 32,57%. Se observa una rentabilidad económica positiva desde el primer año con un 
aumento importante a partir del segundo debido a los beneficios obtenidos por la empresa. 
Por este motivo se prevé una rentabilidad económica positiva durante los siguientes años. 
La rentabilidad financiera (beneficio después de impuestos dividido entre fondos propios) 
indica el porcentaje de beneficio en relación con el patrimonio neto. Para el primer año se 
tiene una rentabilidad financiera del 1,58 % y para el segundo año del 28,59%. Se observa 
ya en el primer año una rentabilidad financiera positiva, y a partir del segundo año un 
aumento importante debido a los beneficios obtenidos por el supermercado. Por este motivo 
se espera una rentabilidad financiera positiva en los siguientes años. 
Los ratios de liquidez indican la capacidad de la empresa para hacer frente a los pagos a 
corto plazo. La liquidez del supermercado (activo circulante dividido entre pasivo circulante) 
es de 5,11 el primer año y de 5,32 el segundo, en ambos casos el resultado es superior al 
valor óptimo que se encuentra entre 1,4 y 2. La tesorería (tesorería dividida entre pasivo 
circulante) es de 3 el primer año y de 1,67 el segundo. La acidez (activo circulante menos 
existencias dividido entre pasivo circulante) es de 3 el primer año y de 1,67 el segundo. A la 
vista de los resultados se considera que la empresa está preparada para hacer frente a los 
pagos a corto plazo. 
Se observa que el activo circulante del supermercado es mayor que su pasivo circulante  
(tanto en el primer año como en el segundo) por lo que el fondo de maniobra es positivo. El 
fondo de maniobra es la parte del activo circulante financiado con recursos a largo plazo, al 
ser éste mayor que cero indica la existencia de activos líquidos en mayor cuantía que las 
deudas con vencimiento a corto plazo y  es indicativo de un equilibrio patrimonial. De esta 
manera, la empresa será capaz de atender sus compromisos de pago en el corto plazo.  
La manera como está prevista recibir los cobros y efectuar los pagos hace que se prevea 
mantener un fondo de maniobra positivo durante los siguientes años a partir del segundo. 
El ratio de solvencia (activo dividido entre exigible a corto y largo plazo) indica la capacidad 
de la empresa de hacer frente a la totalidad de sus deudas y obligaciones. Este ratio 
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presenta un valor de 3,28 el primer año y de 3,89 el segundo. Ambos valores son superiores 
a 0,5 por lo que la empresa presenta solvencia. 
El ratio de inmovilizado (inmovilizado dividido entre activo) es del 61,02% el primer año y del 
54,42% el segundo, con lo que aproximadamente la mitad del activo de la empresa 
corresponde a inmovilizado. 
El ratio de endeudamiento total (deuda total dividido entre pasivo) es del 30,51% el primer 
año y del 25,72% el segundo, con lo que algo menos de un tercio del pasivo está formado 
por deudas. Se considera que esta es una situación cómoda para la empresa. 
El ratio de endeudamiento de la empresa (deuda total de la empresa dividida entre sus 
fondos propios) es de 0,44 (primer año) y 0,35 (segundo año). En ambos casos este ratio es 
menor que 1 con lo que tenemos un endeudamiento bajo y esto ayudará a la concesión del 
préstamo por parte de la entidad bancaria para iniciar la actividad. Viendo la cuenta de 
resultados (con beneficios a partir del segundo año) se prevé  que los fondos propios 
seguirán creciendo y, por lo tanto, se mantendrá un ratio de endeudamiento menor que 1 
durante los cinco años. 
Tanto al inicio del primer año como del segundo el exigible a largo plazo de la empresa es 
superior al exigible a corto plazo por lo que la calidad del endeudamiento es buena. Además, 
la forma como se pretende llevar a cabo los pagos y recibir los cobros hace que se prevea 
una buena calidad del endeudamiento en los años posteriores.  
A la vista de los resultados, y analizando el VAN, TIR y Payback del proyecto, se observa 
que se trata de una idea de negocio rentable y con capacidad de generar beneficios al 
promotor. El Payback indica que durante el tercer año de vida de la empresa se recupera la 
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CONCLUSIONES 
Con la realización de este plan de empresa se ha pretendido establecer cuales serían todos 
los pasos a seguir para la creación de un supermercado de bebidas que opere únicamente a 
través de internet con entrega a domicilio de los pedidos. 
Desde el punto de vista del servicio presentado se ha pretendido ofrecer un servicio 
adaptado a las necesidades reales detectadas en la sociedad: falta de tiempo para realizar la 
compra. Sumándole a este factor  la dificultad e incomodidad para transportar a casa los 
productos más pesados y la comodidad de efectuar la compra sin desplazarse al 
supermercado. 
Después de haber elaborado el plan de empresa queda claro que el sector del comercio 
electrónico de alimentos es un mercado en continuo crecimiento y que cada vez cuenta con 
más clientes, esto lo convierte en un sector muy interesante para entrar. Cada año crece el 
número de personas que utilizan la red para realizar la compra y todos los estudios y 
previsiones coinciden en afirmar que seguirá siendo así en el futuro. La comodidad de este 
método de compra así como el aumento en la seguridad de las transacciones son dos 
características valoradas especialmente por el consumidor. 
A la vista de todo el estudio efectuado será importante inicialmente dar a conocer el 
supermercado entre los ciudadanos de Barcelona. Posteriormente, el servicio que ofrece la 
empresa deberá transmitir una imagen de calidad y seguridad al cliente para que quede 
satisfecho. De esta manera el consumidor no tan solo comprará más veces en el 
supermercado, sino que además,  y gracias al “boca a boca”, contribuirá a dar a conocer y 
hacer publicidad de la empresa. 
La idea de negocio planteada se considera atrevida y original ya que se centra en la 
comercialización de únicamente una rama de productos dentro de la alimentación, las 
bebidas, por ser éstas incómodas de transportar y fiables de comprar por internet (ya que 
siempre vienen envasadas y precintadas). Disponer de un catálogo de bebidas más amplio 
que cualquier competidor directo, unas condiciones de servicio similares y un precio de 
entrega a domicilio menor son buenas razones para creer en el éxito de la empresa. 
Los resultados obtenidos indican que el negocio acaba siendo rentable para el inversor, si 
bien es cierto que el encargado de la planta/director deberá tener una gran dedicación e 
implicación. Con todo, ha quedado demostrado que con una inversión inicial poco elevada y 
con algo de paciencia la empresa acaba generando beneficios interesantes. 
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